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L’ordinamento nazionale riconosce e tutela la libertà d’iniziativa 
economica e la concorrenza libera ed indiscriminata, che insieme 
costituiscono i fattori determinanti il continuo progresso economico e 
tecnologico del mercato globale.  
In un sistema di libero mercato, la concorrenza ha il compito 
essenziale di indurre i protagonisti del processo produttivo a compiere 
ogni sforzo per il costante miglioramento della qualità dei prodotti e dei 
servizi resi ed abbattere tendenzialmente il prezzo; inoltre, sua ulteriore 
funzione è quella di escludere dal mercato le unità produttive 
inefficienti e marginali, di promuovere la differenziazione dei prodotti, 
di evitare la concentrazione permanente di potere economico, 
favorendo l’accesso al mercato degli operatori più degni e meritevoli. 
La storia ci insegna che difficilmente il libero mercato è in grado 
di autoregolamentarsi garantendo la purezza dei principi liberali e del 
giusto compromesso tra istanze garantiste e spinte concorrenziali.  
In altre parole, pensare che il mercato, da solo, sia in grado di gestire la 
spinta speculativa delle imprese e degli operatori economici nel quadro 
generale del libero scambio e della libera concorrenza, è sbagliato per 
tutta una serie di motivi.  
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Innanzitutto, perché, come sappiamo, non essendo previsti limiti 
normativi e annesse sanzioni, gli operatori economici sono stimolati 
inevitabilmente a ricercare sempre di più il limite estremo per 
concretizzare al massimo le possibilità di guadagno. Un altro aspetto 
fondamentale è dato dal fatto che esistono numerose aziende a livello 
mondiale che hanno a disposizione notevoli risorse economiche che 
possono essere investite per aumentare in maniera sproporzionata la 
propria fetta di mercato, a discapito di quelle aziende che, per vari 
motivi, non hanno ancora a disposizione tali risorse e pertanto si 
troveranno ad essere tagliate fuori dal gioco.    
Data l’enorme importanza che riveste il sistema concorrenziale 
all’interno del mercato globale, è indispensabile dare un sostegno 
normativo e amministrativo alle istanze di tutela che provengono da 
tutte quelle aziende che si vedono bloccare l’accesso al mercato perché 
altre aziende, già presenti in esso, creano barriere economiche e sociali, 
sfruttando appunto la libertà dell’iniziativa economica. 
Da questa breve premessa si evince come sia necessario 
approntare un sistema di tutela forte della concorrenza, al fine di evitare 
tali situazioni e garantire un’equa redistribuzione del mercato e delle 
sue ricchezze.  
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Tutela della concorrenza significa anche, e soprattutto,  
tutela del consumatore, in quanto, in un mercato fondato su regole certe 
e comuni, il potere d’acquisto del consumatore viene rivalutato  
al massimo. Le imprese sono tenute ad adeguarsi alle indicazioni che 
provengono dal mercato e non possono discostarsi dalle regole a cui 
esso s’informa, pena l’applicazione di sanzioni e, soprattutto, della 
perdita di credibilità a livello concorrenziale. 
Naturalmente, per poter operare al meglio nel mercato, le imprese 
e gli operatori economici necessitano di regole certe e generalmente 
riconosciute a livello nazionale e, principalmente, negli scambi 
internazionali. 
Il presente lavoro prende in considerazione proprio questa 
esigenza cercando di far luce sull’intricato groviglio normativo che sta 
alla base della tutela della concorrenza in ambito nazionale ed europeo. 
Per fare questo, è necessario analizzare tutta la disciplina della 
concorrenza, dalla sua nascita negli Stati Uniti alla sua evoluzione nella 
Comunità Europea, fino ad arrivare alla legislazione italiana. 
Sarà indispensabile esaminare i tre pilastri fondamentali che 
stanno alla base della normativa antitrust americana ed europea, come 
le intese restrittive della concorrenza, l’abuso di posizione dominante e 
le concentrazioni anticoncorrenziali. 
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In realtà il presente lavoro si propone di indagare la stretta 
connessione tra concorrenza e politica dei prezzi applicata  
dalle imprese. Infatti, si è cercato di esplicitare le interdipendenze che 
corrono tra la scelta del “giusto prezzo”, connesso ai noti presupposti 
tecnico-economici, ed il rispetto delle regole che stanno alla base  
del corretto operare all’interno del mercato. 
Particolare attenzione si è imposta nell’esaminare due aspetti 
problematici che si possono incontrare nell’analisi delle politiche 
aziendali nella determinazione di prezzo a discapito della concorrenza: 
i prezzi predatori e il c.d. price squeezing. 
La pratica predatoria ha radici molto antiche che vanno fatte 
risalire, addirittura, alla nascita del diritto antitrust, ma che solo  
negli ultimi anni ha avuto una chiara regolamentazione, grazie 
soprattutto al cospicuo lavoro portato avanti dalla dottrina.  
L’applicazione di una pratica predatoria è caratterizzata da due fasi 
principali che si susseguono nel tempo: una prima fase, che si 
concretizza con l’abbassamento dei prezzi da parte di un’impresa 
dominante che genera una perdita nel breve periodo; ed una fase, 
immediatamente successiva all’uscita dei concorrenti dal mercato, 
caratterizzata dall’aumento dei prezzi in maniera incondizionata nel 
lungo periodo. È evidente il pericolo che una tale pratica può generare 
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all’interno di un mercato concorrenziale, dove operano imprese di 
diverse dimensioni e con diversi “portafogli”. Infatti, come verrà 
analizzato più specificatamente nel presente lavoro, solo le grandi 
aziende con grandi “portafogli” (teoria del “deep pocket”) possono 
mettere in atto simili pratiche predatorie; tutto questo avviene, 
naturalmente, a discapito di tutti gli altri operatori economici presenti 
sul mercato e, soprattutto, a discapito dei consumatori finali.  
Il compito essenziale affidato all’Autorità di vigilanza è quello di 
indagare, non senza qualche difficoltà, il limite al di sotto del quale  
i prezzi applicati dalle imprese, in correlazione ai relativi costi, siano da 
ritenere di natura predatoria. Indagine tutt’altro che facile in quanto 
bisogna tener conto di tante variabili, soprattutto di natura economica, 
che incidono direttamente sulle politiche di determinazione del prezzo. 
L’altra figura anticoncorrenziale su cui si concentrerà la nostra 
ricerca è una figura che è stata oggetto di studio solo di recente, ma che 
colpisce un ramo molto ampio del panorama degli scambi commerciali. 
Stiamo parlando del price squeezing o “schiacciamento dei prezzi” il 
quale presuppone per poter essere applicato la presenza di due mercati: 
uno a monte e uno a valle. All’interno di questi due mercati opera 
un’impresa con posizione dominante che ha il monopolio nel mercato 
a monte (risorsa primaria), mentre opera in regime di concorrenza nel 
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mercato a valle (prodotto finito). Si viene, così, a creare una situazione 
particolare dove l’impresa dominante è al tempo stesso fornitore e 
concorrente nei confronti delle altre imprese operanti sul mercato.  
La pratica abusiva che si può riscontrare in questo tipo di mercato 
si ha quando l’impresa dominante pone in essere manovre manipolative 
sui prezzi delle risorse primarie, abbassando il differenziale tra costo 
della materia prima e prezzo di vendita delle imprese del mercato  
a valle, fino a farlo diventare di segno negativo. Naturalmente, tale 
pratica ha come unico effetto quello di escludere dal mercato le imprese 
concorrenti in modo tale da ottenere il monopolio anche nel mercato a 
valle. Le conseguenze dannose per le aziende concorrenti sono evidenti, 
come lo sono anche le ripercussioni che possono subire i consumatori 
finali quando si trovano a dover trattare con un unico operatore presente 
sul mercato. Meno sarà la differenziazione degli operatori e meno sarà 
l’offerta di beni o servizi su cui potrà contare il nostro consumatore, 
senza contare l’assenza di controllo sulla determinazione dei prezzi di 
vendita. 
Su questo argomento come sulla pratica dei prezzi predatori il 
presente lavoro pone in evidenza le differenze tra la normativa antitrust 
europea e quella americana. Differenze che riguardano sia la struttura 
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delle figure illecite menzionate sia la portata sanzionatoria che è 
strettamente collegata all’azione di tutela delle autorità antitrust. 
Il lavoro si conclude con una ricerca sul campo degli effetti pratici 
che le normative di tutela della concorrenza generano sulle scelte  
di politica aziendale. Per fare questo si è ritenuto opportuno procedere 
ad un’indagine diretta all’interno di un’impresa che opera nel mercato 
internazionale – la Navionics Spa – per analizzare le problematiche che 
affliggono quotidianamente gli operatori economici a confronto  
con i diversi ordinamenti giuridici nazionali. 
Si sono così affrontati argomenti che vanno dalla problematica 
delle valute estere alla rete di distribuzione e determinazione dei prezzi, 
e dall’e-commerce alla gestione dei rapporti commerciali con gli OEM. 
Una prima problematica emersa è rappresentata dalla difficoltà che 
l’azienda incontra nella determinazione dei prezzi in coordinamento 
con il continuo variare dei tassi di cambio delle varie nazioni in cui 
l’azienda opera. A tal proposito, è indispensabile trovare una soluzione 
che possa, se non eliminare, quantomeno ridurre al minimo le difficoltà 
che affliggono l’impresa nella determinazione del giusto prezzo. 
Un altro tipo di problema è rappresentato dalla disciplina dei 
contratti di distribuzione e la difficoltà di gestione del prezzo nella 
filiera distributiva.  Infatti, proprio all’interno del circuito distributivo, 
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l’azienda incontra notevoli difficoltà nello stabilire il prezzo di vendita 
al dettaglio in quanto imbrigliata nella difficile tela delle varie 
normative antitrust. 
Altro ambito di particolare interesse, inerente la sfera della 
concorrenza e della determinazione dei prezzi, riguarda  
l’e-commerce o commercio elettronico, il quale sta registrando un 
aumento spropositato dei consensi da parte degli acquirenti che 
preferiscono stare comodamente seduti a casa ed acquistare qualsiasi 
tipo di oggetto, avvalendosi dei normali mezzi informatici. Ebbene 
questo tipo di canale di vendita rappresenta anche un problema dal 
punto di vista dei rapporti che l’azienda deve mantenere con i canali 
classici di vendita; di conseguenza, ci si trova in una situazione in cui 
non è possibile abbassare troppo i prezzi per non diventare sleali nei 
confronti dei nostri rivenditori e nello stesso tempo si rischia di non 
essere competitivi sul mercato on-line.  
Infine, un ultimo aspetto degno di nota riguarda gli accordi OEM 
(Original Equipment Manufacturer Agreement) e di come sia difficile 
gestire i rapporti con questi concorrenti/clienti alla luce anche della 
normativa sula protezione della proprietà intellettuale, degli accordi di 




La disciplina della concorrenza negli 
scambi commerciali 
1. Genesi e virtù della Concorrenza 
La libertà dei mercati è sempre stata considerata dagli economisti 
uno dei principali fattori dello sviluppo economico poiché consentendo 
agli operatori una più ampia possibilità di scelta conduce ad un miglior 
sfruttamento dei loro vantaggi competitivi ed i benefici che da ciò 
scaturiscono per i singoli si estendono all’intero paese, il quale può in 
questo modo sfruttare al meglio le proprie risorse. 
Il funzionamento di un’economia di mercato dipende dalle 
decisioni decentrate delle imprese e dei consumatori che in esso 
operano, per cui il mercato rappresenta il meccanismo organizzativo 
attraverso il quale le decisioni di produzione e di consumo sono messe 
in contatto e coordinate tra loro. In altre parole, il mercato è l’istituzione 
dello scambio e la concorrenza è uno dei modi più vantaggiosi in cui gli 
operatori, ed in particolare le imprese, possono operare in esso, poiché 
consente loro di sfruttare ogni opportunità per imporsi sul mercato. 
La moderna disciplina della concorrenza nasce in una fase già 
evoluta della rivoluzione industriale, ed ha la propria matrice ideologica 
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nel liberismo economico, vale a dire in una concezione che vede nella 
libertà di accesso al mercato e nel regime di concorrenza la miglior 
garanzia del raggiungimento di livelli ottimali di qualità e di prezzi, 
premiazione del benessere economico1. 
Dopo un primo periodo di concorrenza “selvaggia” e senza regole, 
che ha probabilmente consentito l’affermazione ed il consolidamento 
dei primi forti nuclei imprenditoriali, si comincia ad avvertire 
l’esigenza di sottoporre i comportamenti concorrenziali ad una 
disciplina. Non solo come protezione delle posizioni acquisite da quei 
nuclei imprenditoriali preesistenti; ma anche, e soprattutto, per 
garantire che il regime concorrenziale sia premiante per quegli operatori 
che realmente agiscono al meglio all’interno del mercato comune. In tal 
modo la disciplina della concorrenza viene vista non già come limite 
agli scambi commerciali, ma come salvaguardia del libero mercato. 
Uno dei primi argomenti affrontati dalla disciplina della 
concorrenza riguarda la tutela dei segni distintivi, un sistema di tutela 
che possa garantire l’attribuzione di meriti e demeriti dei prodotti 
all’imprenditore dal quale effettivamente provengono. Obiettivo di tale 
disciplina è quella di rendere riconosciuto e riconoscibile sul mercato 
                                                             
1 Vedi VANZETTI – DI CATALDO, Manuale di diritto industriale IV edizione, Milano, 2009, 
GIUFFRE’ p. 567 ss. 
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l’imprenditore e il suo prodotto, responsabilizzandolo ed evitando che 
altri possano trarne giovamento dal suo credito. 
Pertanto si crea una sfera di protezione attorno all’imprenditore 
che tende a far sì che i frutti del suo lavoro non vengano sottratti da 
comportamenti decettivi nei confronti del consumatore. Decettivo è 
infatti l’appropriarsi del segno distintivo altrui, lo screditare il 
concorrente, il vantarsi di pregi altrui che sono semplicemente falsi. 
Questo discorso porta facilmente ad introdurre concetti che 
riguardano la moralità delle persone, ecco perché è facile scontrarsi, 
quando si parla di libera concorrenza, con concetti come la buona fede, 
l’onestà, la lealtà concorrenziale. In tal caso si è portati a ritenere 
illegittimi anche comportamenti che vanno al di là dell’agire decettivo. 
Così si apre la porta all’individuazione e alla progressiva tipizzazione 
di nuove fattispecie di illecito concorrenziale. 
2. Il diritto Antitrust tra storia ed evoluzione 
2.1 La nascita del diritto Antitrust in America 
Il diritto antitrust è sorto come risposta ai problemi di 
autoregolamentazione degli operatori economici all’interno del mercato 
di scambio. L’uso distorto delle regole liberali del mercato può portare 
ad avere situazioni di grave squilibrio tra i vari soggetti che vi operano. 
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Proprio per questo risulta indispensabile e plausibile sottoporre gli 
scambi commerciali a regole prestabilite al fine di assicurare che sia 
sempre garantita la concorrenza leale tra le imprese. 
Tutto il diritto Antitrust ruota attorno a due fondamentali principi 
cardine, che poi alla fine sono dei veri e propri divieti che vengono 
imposti dalla normativa comunitaria. 
Un primo divieto riguarda l’uso collettivo del potere di mercato da 
parte delle aziende: non è consentito associarsi tramite accordi per 
restringere la concorrenza reciproca a discapito degli altri concorrenti o 
consumatori. 
Il secondo tipo di divieto riguarda l’abuso di posizione dominante, 
e cioè quelle imprese che hanno acquisito sul mercato una posizione 
tale da poter determinare autonomamente l’andamento commerciale di 
quel determinato prodotto o insieme di prodotti, quasi come fosse un 
“monopolio”. 
Infine, a questi due grandi limiti imposti dal diritto antitrust se ne 
può affiancare un altro che alcuni studiosi pongono su un piano diverso, 
e cioè il divieto di rafforzamento del potere di mercato attuato tramite 
l’acquisizione di concorrenti. 
Le origini della moderna politica di tutela della concorrenza 
possono farsi risalire alla fine del XIX secolo negli Stati Uniti, quando 
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per la prima volta le autorità reagirono alla formazione di alcuni  
cartelli (trusts)2. 
Nella seconda metà del XIX secolo gli Stati Uniti conobbero una 
fantastica evoluzione della industria manifatturiera, la quale comportò 
un corposo miglioramento delle infrastrutture e nei servizi di trasporto 
e comunicazione. Questa espansione capillare delle reti di 
comunicazione diede l’impulso per la creazione di un unico grande 
mercato che abbracciava l’intera nazione, con il conseguente 
miglioramento della produttività delle imprese nazionali in grado di 
sfruttare le economie di scala e le economie di varietà3. 
Gli ultimi decenni del XIX secolo furono inoltre caratterizzati da 
prezzi bassi e instabili; questa situazione era ricollegabile prima di tutto 
agli stessi fattori che hanno prodotto l’allargamento del mercato 
interno, infatti l’abbattimento dei costi per il trasporto ha portato oltre 
                                                             
2 Secondo il Wests Law & Commerce Dictionary (1988), «Il “trust” era in origine uno strumento 
attraverso il quale molte aziende dello stesso settore potevano collaborare per il loro vantaggio 
reciproco, eliminando qualsiasi forma di concorrenza rovinosa, controllando la quantità del bene 
prodotto, regolando e mantenendo i prezzi, ma allo stesso tempo preservando la propria autonomia 
individuale, ovverosia senza ricorrere a nessuna forma di concentrazione. Ciò avveniva grazie 
all’istituzione di un comitato o consiglio centrale, composto solitamente dai presidenti o dai direttori 
generali delle varie società, ai quali si trasferiva la quota maggioritaria delle azioni di ogni società, 
tenuta in custodia fiduciaria (trust) per conto di molti azionisti che in tal modo delegavano le loro 
partecipazioni. Questi azionisti ricevevano in cambio dei “certificati di fiducia”, che riconoscevano 
loro il diritto alla distribuzione dei dividendi maturati sulle proprie azioni, malgrado su queste il 
diritto di voto fosse passato ai fiduciari. Quest’ultima caratteristica permetteva ai fiduciari di 
nominare i direttori di tutte le società e attraverso di loro i vari dirigenti, così da esercitare un 
controllo assoluto su tutte le operazioni commerciali di ogni società, con il fine di cui si è parlato 
sopra». 
3 Si hanno economie di scala quando i costi di produzione crescono meno rapidamente rispetto 
all’output prodotto, comportando una riduzione nei costi unitari al crescere della quantità prodotta; 
si hanno economie di varietà quando i costi di produzione congiunta di più beni sono minori rispetto 
alla somma dei costi sopportati quando la produzione avviene separatamente per ciascun prodotto. 
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alla creazione di un unico grande mercato nazionale, anche 
l’intensificazione della concorrenza tra molte imprese dislocate su tutto 
il territorio. 
Inoltre, molte imprese effettuarono massicci investimenti per 
riorganizzare il proprio processo produttivo e le proprie attività di 
distribuzione, ciò ha comportato un elevato sfruttamento di tutta la 
capacità produttiva delle aziende e la conseguenziale altalena  
dei prezzi. 
Le imprese cercarono di contrastare tale instabilità di mercato 
facendo ricorso agli accordi che permettevano di mantenere i prezzi 
elevati e di ottenere maggiori margini di profitto. La costituzione dei 
cartelli (trust) ebbe proprio questo fine; i partecipanti a tali cartelli 
ottenevano grossi ritorni economici a discapito degli altri gruppi 
economici, quali i produttori agricoli e le piccole aziende, oltre che  
ai consumatori finali. 
Proprio da questa situazione anomala, che si era verificata 
all’interno del mercato nazionale, ebbe inizio tutto quel movimento 
politico e sociale che portò alla nascita delle prime normative Antitrust. 
Questi primi piccoli focolai non ebbero la forza necessaria per 
scardinare queste ormai diffuse pratiche commerciali che 
coinvolgevano più di uno stato, ma ben presto si raggiunse il necessario 
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consenso a livello parlamentare il quale condusse all’emanazione prima 
di alcune leggi federali, poi all’emanazione nel 1890  
dello Sherman Act che ancora oggi rappresenta il maggiore e più 
importante esempio di legge antitrust al mondo. Per maggior 
precisione, bisogna ricordare che il primo intervento legislativo in 
materia antitrust si ebbe nel 1889 in Canada, ma con risultati meno 
importanti. Come ha notato la dottrina contemporanea,  
lo Sherman Act rappresenterebbe una sorta di compromesso politico tra 
le imprese, che vedono in ogni caso tutelata la loro libertà di iniziativa 
economica, e i consumatori, che si vedono garantiti dal mantenimento 
di una certa stabilità dei prezzi. 
Lo Sherman Act è basato su due fondamentali previsioni 
(contenute nei primi due articoli) e consistenti nel divieto dei 
comportamenti anticoncorrenziali che avevano destabilizzato 
l’economia del Paese: difatti, l’art. 1 vieta gli accordi tra imprese volte 
a restringere la concorrenza, stabilendo che «ogni contratto, 
combinazione nella forma di trust o altrimenti, o cospirazione, che 
limita gli scambi o il commercio tra i vari stati, o con nazioni straniere, 
è per mezzo della presente legge dichiarato illegale»4. 
                                                             
4 Rif. Sherman Antitrust Act 1980 – Section 1. Trusts, etc., in restraint of trade illegal penalty: 
“Every contract, combination in the form of trust or otherwise, or conspiracy, in restraint of trade 
or commerce among the several States, or with foreign nations, is declared to be illegal. Every 
person who shall make any contract or engage in any combination or conspiracy hereby declared 
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Nell’art. 2 vengono prese in considerazione e pertanto vietate le 
pratiche restrittive da parte delle imprese che hanno una posizione 
dominante sul mercato e che tentano di acquisire una posizione di 
monopolio: di conseguenza, «ogni persona che monopolizzerà o tenterà 
di monopolizzare o entrerà a far parte di combinazioni o cospirazioni 
con altra persona o persone, tendenti a monopolizzare qualsiasi parte 
degli scambi o del commercio fra i vari Stati o con nazioni straniere 
sarà ritenuta colpevole di un reato»5. 
Pertanto, lo Sherman Act considera gli atti restrittivi della 
concorrenza dei veri e propri reati penali, contro cui i privati e lo stesso 
Stato possono ricorrere di fronte ai tribunali federali fino alla  
Corte Suprema. 
Durante il suo primo decennio di vita lo Sherman Act non fu 
applicato con molta severità e precisone, in quanto veniva visto più 
come una serie di principi guida da seguire negli scambi commerciali 
in virtù di un principio di autoregolamentazione delle imprese.  
                                                             
to be illegal shall be deemed guilty of a felony, and, on conviction thereof, shall be punished by fine 
not exceeding $10,000,000 if a corporation, or, if any other person, $350,000, or by imprisonment 
not exceeding three or by both said punishments, in the discretion of the court”. 
5 Rif. Sherman Antitrust Act 1980 – Section 2, Monopolizing trade a felony; penalty: “Every 
person who shall monopolize, or attempt to monopolize, or combine or conspire with any other 
person or persons, to monopolize any part of the trade or commerce among the several States, or 
with foreign nations, shall be deemed guilty of a felony, and, on conviction thereof, shall be punished 
by fine not exceeding $10,000,000 if a corporation, or, if any other person, $350,000, or by 




Fu soltanto nel 1897 che con la presa di posizione della Corte 
Suprema, la quale stabiliva che gli accordi sui prezzi erano pratiche 
illegali, che si ebbe la giusta valorizzazione dello Sherman Act. 
Uno dei massimi esempi di applicazione della normativa antitrust 
statunitense fu il caso Standard Oil di proprietà del più ricco e famoso 
imprenditore di tutti i tempi: John Davison Rockfeller. Il magnate 
americano aveva intrapreso una serie di pratiche monopolistiche – come 
tagli mirati di prezzi, considerati predatori, ed un certo numero di 
acquisizioni di imprese minori – ritenute contrarie alle sezioni 1 e 2 
dello Sherman Act. 
Un altro caso molto importante di monopolizzazione fu quello del 
Terminal Railroad (1912), che impediva a diverse società ferroviarie, 
che controllavano le infrastrutture del ponte di St. Louis, di discriminare 
i rivali concedendo loro il passaggio a condizioni ragionevoli. 
La normativa americana in materia di concorrenza non si è fermata 
allo Sherman Act, ma si è evoluta con integrazioni che riguardavano 
prima di tutto l’introduzione di un controllo sulle concentrazioni non 
previste dalla normativa shermaniana; in secondo luogo furono istituiti 




Nel 1914 la normativa americana fu integrata attraverso 
l’emanazione del Clayton Act, che prevedeva norme esplicite per il 
divieto di concentrazioni restrittive della concorrenza e l’istituzione di 
un’agenzia indipendente, la Federal Trade Commission (F.T.C.), alla 
quale furono affidati poteri amministrativi per quanto riguarda i 
comportamenti anticoncorrenziali, in particolare i prezzi discriminatori 
e le pratiche di concorrenza sleale. Il controllo sulle concentrazioni fu 
ulteriormente potenziato nel 1950 con l’introduzione dell’obbligo di 
comunicazione delle operazioni al Ministero della Giustizia. 
Al di là di queste integrazioni il pilastro fondamentale del diritto 
antitrust americano è sempre stato rappresentato dallo Sherman Act, la 
cui evoluzione è stata determinata più che dall’innovazione legislativa, 
dalla costante e sempre efficace interpretazione della Corte Suprema 
degli Stati Uniti d’America. 
2.2 La disciplina europea dell’Antitrust 
Mentre la nascita e l’evoluzione delle politiche di concorrenza 
americane hanno subito una forte influenza ed hanno spesso riflettuto il 
gioco degli interessi socio-economici, l’antitrust europeo presenta una 
caratterizzazione marcatamente politica, forse in virtù del fatto che 
l’intenzione principale dei governanti europei è quella di creare 
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progressivamente uno spazio economico comune e un’istituzione 
sovranazionale di natura politico – commerciale. 
L’assetto delle economie europee era caratterizzato da politiche 
protezionistiche ed interventiste, adottate per favorire le imprese 
nazionali, che si sono protratte fino alla fine del secondo dopoguerra. 
In virtù di questo assetto venivano accolti con favore gli accordi tra 
imprese nazionali con il conseguenziale incremento del loro potere nel 
mercato interno. Pertanto, cartellizzazione e protezionismo erano 
aspetti tipici dei regimi totalitari che erano presenti in Europa intorno 
agli anni ’20: si potrebbe parlare di una vera e propria “cultura 
industriale” tipica di quel periodo6. 
Le prime spinte orientate verso politiche antitrust sorsero in 
risposta proprio a questo tipo di assetti economici, considerati una delle 
cause dei sistemi totalitari. Il desiderio di modificare il contesto storico 
e politico in cui si erano consumate le tragedie delle due guerre 
mondiali, spinse ben presto le varie nazioni ad attuare una radicale 
trasformazione del proprio sistema economico; attraverso la firma del 
Trattato di Roma del 1957 si diede una risposta concreta a questo 
desiderio. 
                                                             
6 Vedi PERA ALBERTO, Concorrenza e antitrust – Usi e abusi del mercato, Bologna, 2009,  




Come sappiamo, il Trattato di Roma aveva come obiettivo 
principale quello di eliminare tutte le barriere di ordine economico 
creando un mercato sempre più integrato dove le imprese fossero libere 
di competere; ed è proprio lo sviluppo di un mercato concorrenziale a 
rappresentare uno dei pilastri fondamentali su cui costruire  
l’Unione Europea. Infatti, l’art. 3 del Trattato prevede che l’azione della 
Comunità economica sia finalizzata alla creazione di un «regime inteso 
a garantire che la concorrenza non sia falsata sul mercato comune». Non 
è azzardato dire che la concorrenza non era un fine a se stante, ma era 
inteso come un modo di promuovere il progresso economico ed il 
benessere sociale dei cittadini europei. 
Oggi, i principali obiettivi della politica della concorrenza europea 
sono probabilmente l’efficienza economica e l’integrazione del mercato 
europeo. 
Il primo obiettivo della politica della concorrenza è il 
mantenimento di mercati competitivi. La politica della concorrenza è 
un mezzo per stimolare l’efficienza industriale, l’allocazione ottima 
delle risorse, il progresso tecnico e la flessibilità nell’adeguarsi ai 
cambiamenti ambientali. Affinché la comunità sia competitiva in un 
mercato globale, c’è bisogno di un mercato interno competitivo. Per 
questo motivo, la politica della concorrenza della Comunità ha sempre 
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assunto una linea molto dura contro gli accordi di prezzo, gli abusi di 
posizione dominante e le fusioni anticompetitive. Essa ha anche 
proibito i diritti di monopolio ingiustificatamente garantiti dallo Stato e 
quegli aiuti statali che non assicurano la vitalità di lungo periodo delle 
imprese, ma falsano il gioco competitivo, mantenendole artificialmente 
sul mercato.  
Il secondo obiettivo è quello del mercato unico. L’esistenza di un 
mercato interno è una condizione essenziale per lo sviluppo di una 
industria efficiente e competitiva. […] La Commissione ha usato la 
politica della concorrenza come uno strumento attivo per evitare 
[innalzando barriere private al commercio], impedire e multare 
pesantemente le parti che partecipano a due tipologie di accordi: gli 
accordi di distribuzione e di licenza che ostacolano il commercio 
parallelo tra stati membri e gli accordi tra i concorrenti, per tenersi l’uno 
fuori dai «territori» dell’altro [Commissione Europea 2000, 6]. 
Dall’analisi dell’art. 3 del Trattato UE si evince che la disciplina 
della concorrenza viene suddivisa in 3 grandi settori: 
 Intese (ex art.81 trattato UE); 
 Abuso di posizione dominante (ex art.82 Trattato UE); 




Le norme regolatrici di questi 3 settori, come vedremo più volte 
riscritte e rinominate, sono applicate nei confronti delle imprese dalla 
Commissione Europea, l’organo amministrativo dell’Unione Europea. 
Inoltre, essi sono direttamente applicabili dai tribunali e dalle autorità 
nazionali di concorrenza, secondo le procedure nazionali. 
Le norme riferite alle imprese, sulle intese e le posizioni 
dominanti, e le norme riferite agli stati, sulle posizioni monopoliste, 
rappresentano tutt’oggi i cardini della politica concorrenziale europea. 
Il mantenimento e la diffusione di un ambiente economico 
concorrenziale, garantito dall’azione diretta liberalizzatrice della 
Commissione, ha scalato notevoli posizioni nella scala gerarchica dei 
valori da perseguire all’interno dell’Unione Europea. 
Successivamente, con il regolamento europeo n. 4064 del 1989 
(conosciuto come Merger Regulation) è stato disciplinato un altro 
aspetto molto importante nell’ambito della disciplina della tutela della 
concorrenza; infatti, con l’introduzione di un controllo comunitario per 
le operazioni di concentrazione tra imprese di una certa dimensione è 
stato integrato l’assetto normativo relativo alle imprese, rappresentato 
dagli artt. 81 e 82 già menzionati. 
A partire dagli anni 80 del secolo scorso, anche in seguito 
all’ampia applicazione del diritto comunitario e della crescente 
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integrazione delle economie europee, inizia un vasto processo di 
armonizzazione delle leggi nazionali, attraverso l’introduzione di 
disposizioni simili, o quasi identiche, a quelle contenute negli  
artt. 81 e 82. Come esito di questi processi di armonizzazione, il diritto 
della concorrenza è diventato un pilastro fondamentale nel quadro 
istituzionale dell’Unione Europea; infatti, tra gli impegni richiesti ai 
paesi che sono diventati nuovi membri dell’Unione a partire  
dal 01 maggio 2004 rientrava l’introduzione di una normativa antitrust 
e di una autorità in grado di dare applicazione a tale normativa. 
Questo processo, che possiamo chiamare di “modernizzazione” 
del diritto europeo antitrust, ha avuto il suo punto d’inizio con 
l’emanazione dell’importante Regolamento di applicazione degli  
artt. 81 e 82 del Trattato (Reg. n. 1/2003) che è entrato in vigore proprio 
a partire dal 1° maggio 2004. 
Il cuore di tale processo è rappresentato, da un lato, dalla 
previsione che le norme comunitarie antitrust si applichino in tutti i casi 
in cui la condotta delle imprese abbia rilevanza comunitaria, dall’altro, 
dal decentramento della loro applicazione alle autorità nazionali di 
concorrenza, attraverso l’introduzione di un criterio sostanziale di 
applicazione dell’art. 81 (criterio della «eccezione legale»,  
vedi infra § 4). In questo contesto bisogna ricordare anche le novità 
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introdotte nel maggio del 2004 dal nuovo Regolamento sulle 
Concentrazioni (Reg. n. 139/2004), che riguardano sia aspetti 
sostanziali sia la distribuzione dei ruoli tra autorità nazionali e 
Commissione nel controllo delle operazioni di concentrazione. 
Infine, è opportuno fare un cenno al Trattato di Lisbona7 entrato in 
vigore nel 2009, meglio conosciuto come Trattato sul Funzionamento 
dell’Unione Europea (TFUE), il quale ha riorganizzato con notevoli 
modifiche tutti i trattati fondamentali dell’UE. 
Per quel che ci riguarda, le modifiche più importanti riguardano 
proprio gli artt. 81 e 82 che sono stati rinominati rispettivamente  
artt. 101 e 102 TFUE, qui di seguito riportati. 
                                                             
7 Il Trattato di Lisbona, noto anche come Trattato di riforma è il trattato internazionale, firmato  
il 13 dicembre 2007, che ha apportato ampie modifiche al Trattato sull'Unione europea e al Trattato 
che istituisce la Comunità europea. Rispetto al precedente Trattato, quello di Amsterdam, esso 
abolisce i "pilastri", provvede al riparto di competenze tra Unione e Stati membri, e rafforza il 
principio democratico e la tutela dei diritti fondamentali, anche attraverso l'attribuzione alla Carta 
di Nizza del medesimo valore giuridico dei trattati. È entrato ufficialmente in vigore il 1º 
dicembre 2009. Il trattato fu redatto per sostituire la Costituzione europea bocciata dal 'no' 
dei referendum francese e olandese del 2005. L'intesa è arrivata dopo due anni di "periodo di 
riflessione" ed è stata preceduta dalla Dichiarazione di Berlino del 25 marzo 2007, in occasione dei 
50 anni dell'Europa unita, nella quale il cancelliere tedesco Angela Merkel e il presidente del 
Consiglio dei ministri italiano Romano Prodi esprimevano la volontà di sciogliere il nodo entro 
pochi mesi, al fine di consentire l'entrata in vigore di un nuovo trattato nel 2009 (anno delle elezioni 
del nuovo Parlamento europeo). Nello stesso periodo nasce a tal fine il cosiddetto "Gruppo Amato", 
chiamato ufficialmente "Comitato d'azione per la democrazia europea" (in inglese "Action 
Committee for European Democracy" o ACED) e supportato dalla Commissione europea (che ha 
inviato due suoi rappresentanti alle riunioni), con il mandato non ufficiale di prospettare una 
riscrittura della Costituzione basata sui criteri che erano emersi durante le consultazioni della 
Presidenza tedesca con le varie cancellerie europee. Il risultato è stato presentato il 4 giugno 2007: 
il nuovo testo presentava in 70 articoli e 12.800 parole circa le stesse innovazioni della Costituzione 




Art.101 TFUE: “1. Sono incompatibili con il mercato comune e 
vietati tutti gli accordi tra imprese, tutte le decisioni di associazioni di 
imprese e tutte le pratiche concordate che possano pregiudicare il 
commercio tra Stati membri e che abbiano per oggetto e per effetto di 
impedire, restringere o falsare il gioco della concorrenza all'interno del 
mercato comune ed in particolare quelli consistenti nel: 
a) fissare direttamente o indirettamente i prezzi d'acquisto o di 
vendita ovvero altre condizioni di transazione; 
b) limitare o controllare la produzione, gli sbocchi, lo sviluppo 
tecnico o gli investimenti; 
c) ripartire i mercati o le fonti di approvvigionamento; 
d) applicare, nei rapporti commerciali con gli altri contraenti, 
condizioni dissimili per prestazioni equivalenti, così da determinare per 
questi ultimi uno svantaggio nella concorrenza; 
e) subordinare la conclusione di contratti all'accettazione da parte 
degli altri contraenti di prestazioni supplementari, che, per loro natura 
o secondo gli usi commerciali, non abbiano alcun nesso con l'oggetto 
dei contratti stessi. 
2. Gli accordi o decisioni, vietati in virtù del presente articolo, 
sono nulli di pieno diritto. 
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3. Tuttavia, le disposizioni del paragrafo 1 possono essere 
dichiarate inapplicabili: 
- a qualsiasi accordo o categoria di accordi fra imprese, 
- a qualsiasi decisione o categoria di decisioni di associazioni di 
imprese, e 
- a qualsiasi pratica concordata o categoria di pratiche 
concordate, che contribuiscano a migliorare la produzione o la 
distribuzione dei prodotti o a promuovere il progresso tecnico o 
economico, pur riservando agli utilizzatori una congrua parte dell'utile 
che ne deriva, ed evitando di: 
a) imporre alle imprese interessate restrizioni che non siano 
indispensabili per raggiungere tali obiettivi; 
b) dare a tali imprese la possibilità di eliminare la concorrenza 
per una parte sostanziale dei prodotti di cui trattasi.” 
Art. 102 TFUE: “È incompatibile con il mercato comune e 
vietato, nella misura in cui possa essere pregiudizievole al commercio 
tra Stati membri, lo sfruttamento abusivo da parte di una o più imprese 
di una posizione dominante sul mercato comune o su una parte 





Tali pratiche abusive possono consistere in particolare: 
a) nell'imporre direttamente od indirettamente prezzi d'acquisto, 
di vendita od altre condizioni di transazione non eque; 
b) nel limitare la produzione, gli sbocchi o lo sviluppo tecnico, a 
danno dei consumatori; 
c) nell'applicare nei rapporti commerciali con gli altri contraenti 
condizioni dissimili per prestazioni equivalenti, determinando così per 
questi ultimi uno svantaggio per la concorrenza; 
d) nel subordinare la conclusione di contratti all'accettazione da 
parte degli altri contraenti di prestazioni supplementari, che, per loro 
natura o secondo gli usi commerciali, non abbiano alcun nesso con 
l'oggetto dei contratti stessi”. 
2.3 Il difficile percorso di affermazione della normativa 
Antitrust in Italia 
Anno fondamentale per l’introduzione del Diritto Antitrust in 
Italia è il 1990, naturalmente con notevole ritardo rispetto sia alle 
previsioni del Trattato di Roma (1957) sia all’emanazione di leggi 
analoghe negli altri paesi d’Europa: Germania (1948 e 1957),  
Gran Bretagna (1948), Francia (1945 e 1986) e Spagna (1963 e 1989). 
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Questo notevole ritardo del nostro Paese rispetto ai cugini europei 
può essere spiegato da un punto di vista politico, istituzionale e 
culturale, che hanno reso a lungo poco favorevole l’atteggiamento del 
nostro paese verso il mercato, l’iniziativa economica privata e la 
concorrenza. In Italia a partire dal Secondo dopoguerra si è assistito 
sempre più ad un massiccio intervento dello Stato nell’economia 
nazionale attraverso le imprese pubbliche e la partecipazione statale, 
con la presenza di posizioni dominanti e comportamenti monopolistici 
nei mercati in cui operavano, tutto sotto il controllo costante della 
Politica. 
Inizialmente, l’atteggiamento politico dei partiti di ispirazione 
socialista e comunista era dichiaratamente ostile alle regole del libero 
mercato; successivamente questa ostilità si andò lentamente attenuando 
ma con la propensione ad uno sviluppo programmato dell’economia, 
privilegiando l’autoregolamentazione propria del mercato. 
L’atteggiamento dei cattolici era diviso sue due contrapposte 
visioni, una come quella di Luigi Sturzo, che credeva nella possibilità 
di una convivenza tra gli obiettivi di solidarietà e le dinamiche di 
mercato, l’altra come il pensiero del politico Giuseppe Dossetti, 
convinto che solo un vasto intervento pubblico, regolatore e controllore 
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del mercato, potesse consentire l’attuazione di appropriate politiche 
sociali. 
Dal punto di vista culturale l’influenza del pensiero liberale nel 
nostro paese è stato meno influente che in Gran Bretagna o in 
Germania; pertanto in Italia prevalse il pensiero che solo l’intervento 
della mano pubblica nell’economia nazionale potesse dar luogo a 
sostanziali miglioramenti del benessere comune. 
Questi orientamenti politici e culturali, oltre ad influenzare le 
regole fondamentali di governo del nostro sistema economico e sociale, 
sono stati determinanti anche nell’elaborazione della più importante 
fonte del nostro ordinamento giuridico: la Costituzione. Infatti,  
all’art. 41 troviamo una disposizione che tutela la libertà di iniziativa 
economica, la quale farebbe pensare subito ad una propensione della 
nostra Costituzione verso il liberismo economico; ma continuando nella 
lettura dell’articolo in questione ci accorgiamo che stiamo parlando di 
una tutela “condizionata” dall’indirizzo di utilità sociale, la quale 
prevede la possibilità di essere sottoposta a «programmi e controlli»8. 
Proprio in questo contesto culturale e politico risultava difficile se 
non impossibile affermare la necessità di una normativa che tutelasse la 
                                                             
8 Art. 41 Cost: “L'iniziativa economica privata è libera. Non può svolgersi in contrasto con 
l'utilità sociale o in modo da recare danno alla sicurezza, alla libertà, alla dignità umana. La legge 
determina i programmi e i controlli opportuni perché l'attività economica pubblica e privata possa 
essere indirizzata e coordinata a fini sociali.”  
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concorrenza, visto che la concorrenza stessa era vista più come un 
vincolo all’iniziativa economica privata, piuttosto che come risultato 
della libera interazione delle imprese. Per di più la legge antitrust 
appariva superflua o addirittura dannosa: superflua per il settore 
pubblico, perché si riteneva che si potesse tranquillamente controllare 
il mercato attraverso interventi pubblici senza lasciare spazio alle regole 
liberali; dannosa per il settore privato, perché si riteneva che le norme 
potessero essere eluse dalle imprese pubbliche e applicate unicamente 
alle imprese private, con conseguente ampliamento dell’intervento 
pubblico nell’economia. 
Solo a partire dalla fine dell’esperienza politica di stampo centrista 
nel 1961 che si inizia ad avere in Italia la necessità dell’introduzione di 
una normativa che potesse tutelare il buon andamento del mercato e di 
conseguenza tutelare la libera concorrenza tra gli operatori economici; 
ma l’apice di questo cambiamento si raggiunse solo a metà degli  
anni ’80 del secolo scorso. Le cause di questo fenomeno sono ancora 
una volta da far risalire a fattori di carattere culturale ed economico. 
In primo luogo, ha assunto notevole importanza il crescente 
processo di integrazione della nostra economia nella Comunità europea, 
di qui l’esigenza di un forte adeguamento dei nostri cardini istituzionali 
alle linee guida della Comunità, come ad esempio la limitazione 
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dell’intervento pubblico dell’economia rappresenta uno dei pilastri 
economici per un reale sviluppo del mercato unico europeo. 
In secondo luogo, come sempre avviene nei periodi di profonda 
crisi economica, si è avvertita nel nostro paese l’esigenza di trovare una 
cura alla profonda regressione economica che si è avuta negli anni ’80, 
da molti ritenuta come la diretta conseguenza delle politiche 
interventiste degli anni precedenti. Di qui la raggiunta consapevolezza, 
da parte delle istituzioni, di ritenere più appropriato il contenimento 
dell’intervento pubblico a favore dell’autonomo funzionamento del 
mercato. 
Il 10 ottobre 1990 il Parlamento italiano ha approvato  
la legge n. 287, Norme per la tutela della concorrenza e del mercato, 
che ha istituito l’Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato, 
assegnando al nuovo organismo tre missioni.  La prima è l’applicazione 
delle regole nazionali antitrust che vietano le intese restrittive della 
concorrenza e l’abuso di posizione dominante. La seconda è il controllo 
preventivo delle operazioni di concentrazione, per evitare che da esse 
derivi una riduzione sostanziale e durevole della concorrenza nei 
mercati interessati. La terza è quella di promuovere la concorrenza 
segnalando al Parlamento, al Governo e alle Amministrazioni 
interessate i casi in cui le regole vigenti o in via di adozione comportino 
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distorsioni del funzionamento del mercato che non appaiono 
giustificate da esigenze di interesse generale (competition advocacy). 
Accanto a queste previsioni di carattere sostanziale, la  
legge 287/1990 ne affianca altre, che possiamo definire di principio. 
Infatti il Parlamento italiano, nell’introdurre norme per la tutela 
della concorrenza in linea con la normativa comunitaria, ne ha voluto 
enfatizzare la finalità a «tutela e garanzia del diritto di  
iniziativa economica», creando un diretto collegamento con  
l’art. 41 della Costituzione. Inoltre, viene anche definito  
“mercato concorrenziale” l’ambito economico all’interno del quale si 
svolge la libera iniziativa economica. 
Infine, la normativa contiene previsioni volte a limitare l’area del 
monopolio legale, che nel nostro paese era circoscritta ai soli  
monopoli pubblici: la legge 287/1990 riprende le disposizioni della 
normativa comunitaria nelle quali è prevista che la legge della 
concorrenza non si applichi nei settori di monopolio, limitatamente alle 
attività strettamente necessarie al perseguimento delle finalità proprie 
del monopolio. Vi è un ulteriore previsione secondo cui anche nei settori 
dove sono presenti monopoli legali, è vietato impedire l’esercizio ad 
altre imprese, sempreché queste operino in «autoproduzione», e cioè 
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quando queste svolgano tale attività esclusivamente per soddisfare le 
proprie esigenze. 
Di particolare interesse è l’osservazione di come il Governo di 
quell’epoca, anche se spesso in contrasto con la sua stessa maggioranza 
parlamentare, fosse pienamente consapevole della necessità che lo 
Stato dovesse cambiare atteggiamento nei confronti del mercato, 
lasciando a quest’ultimo le decisioni fondamentali e riservandosi 
unicamente il controllo sul rispetto delle regole di concorrenza. 
Sul nuovo tipo di orientamento ha inciso profondamente anche la 
“crisi politica” registratasi in Italia negli anni ’90 con la ormai famosa 
vicenda di Tangentopoli, la quale ha generato un profondo strappo 
all’interno del rapporto fiduciario tra istituzioni e popolo. A maggior 
ragione si è sentita forte l’esigenza di svincolare le dinamiche del 
mercato dall’ingerenza totale di uno Stato che non era più in grado di 
gestire le forti innovazioni che nel frattempo avevano pervaso tutti  
gli Stati europei. 
Anche nello stabilire le particolari funzioni dell’Autorità Garante 
vennero alla luce gravi dissidi all’interno della maggioranza di governo. 
Infatti, nel dibattito parlamentare, vennero prospettate due opzioni 
contrapposte: secondo una prima tesi si prevedeva l’istituzione di una 
peculiare amministrazione dotata di specifiche competenze tecniche, 
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ma la cui attività si sarebbe dovuta limitare alla ricerca delle prove, 
all’istruzione del caso per rimettere poi il tutto alla decisone sulle 
violazioni e sui rimedi al giudice ordinario; mentre, secondo l’altra tesi 
prevalente, si sarebbe dovuta creare un’istituzione amministrativa, non 
soggetta ai poteri d’indirizzo del Governo e dotata di precise garanzie 
d’indipendenza e stabilità, con funzioni non solo istruttorie ma anche 
decisorie. Quest’ultima idea prevalse, sia per un motivo di natura 
pragmatica connesso con il non efficiente funzionamento della giustizia 
e quindi con il timore di introdurre una normativa che non sarebbe stata 
efficace, sia, e direi soprattutto, per la forza attrattiva che ha esercitato 
il sistema europeo di applicazione delle regole, basato su un sistema 
amministrativo con al vertice la Commissione. 
Del resto, la disciplina della concorrenza costituisce materia di 
competenza esclusiva dell’ordinamento comunitario9; infatti, si assiste 
sempre più ad una crescente incidenza della normativa europea anche 
nei profili dell’organizzazione amministrativa. Tale processo ha avuto 
il suo culmine con l’emanazione del Regolamento CE n. 1/2003. 
Quest’ultimo, dopo aver affermato l’obbligo per le Autorità nazionali 
di applicare il diritto comunitario della concorrenza, ove si presentino  
                                                             
9 Sulla disciplina della concorrenza vedi il Trattato di Lisbona (2009) art. 3 che definisce le 
competenze dell’Unione europea. Inoltre vedi anche FRIGNANI A. – WAELBROECK M.,  
La disciplina della concorrenza nella CE, Torino, 1996, UTET, p. 25 ss.   
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i presupposti, ha previsto una stabile collaborazione tra le Istituzioni dei 
vari Paesi dell’Unione europea e la Commissione stessa. 
In sintesi, il Regolamento UE n. 1/2003 istituisce un sistema di 
competenze parallele che permette alla Commissione e alle Autorità 
Garanti della concorrenza degli Stati membri di applicare al meglio la 
normativa antitrust. Insieme, le Autorità garanti e la Commissione 
formano una rete di autorità pubbliche che agiscono nell'interesse 
generale e in stretta collaborazione al fine di tutelare la concorrenza. 
Tale rete è denominata "rete europea della concorrenza" (REC), o se 
vogliamo con l’acronimo inglese ECN (European Competition 
Network). 
Altro aspetto fondamentale della normativa antitrust italiana è  
la netta presa di posizione per quanto riguarda la tutela dei consumatori. 
Se prima l’aspetto fondamentale della tutela della concorrenza era 
improntata ad evitare squilibri economici per quanto riguarda il lato 
dell’offerta, ora in virtù dei nuovi orientamenti politici e culturali di 
stampo europeo, ben presto recepiti dalle nostre istituzioni, la normativa 
anticoncorrenziale ha esteso il suo interesse anche all’altro fattore 
fondamentale del mercato, cioè la “domanda”. Infatti, nel tempo 
l’Autorità garante ha ricevuto competenze sempre più orientate alla 
difesa diretta dei consumatori, al punto che questa attività costituisce 
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oggi una missione di pari importanza rispetto alla tutela concorrenziale 
e che anzi contribuisce a orientare finalisticamente. 
Sono passati ormai più di venti anni dall’approvazione della  
legge n. 287/1990 e dall’istituzione dell’Autorità Garante, purtroppo 
non si può ancora parlare di un pieno accoglimento nel contesto del 
nostro paese dell’istanza di efficienza del diritto concorrenziale. Se 
l’Antitrust come istituzione pubblica si è andata consolidando 
all’interno del quadro di controllo amministrativo del mercato, la base 
della sua emanazione tarda ancora ad affermarsi nel nostro sistema. 
Come abbiamo già detto, un sistema a forte prevalenza della mano 
pubblica nell’economia ha bisogno di più tempo per poter comprendere 
le virtù del mercato concorrenziale. A questo ci si può aggiungere anche 
la forte crisi economica che ci sta affliggendo dall’ormai lontano 2008 
e che ha visto Governi di nazioni normalmente orientate al libero 
mercato, intervenire in modo massiccio e diretto per salvare grandi 
istituzioni finanziare dal fallimento. Tali interventi, a volte, hanno anche 
riguardato grandi imprese dei settori produttivi e si sono moltiplicati 
mano a mano che la crisi si è allargata dai mercati finanziari agli  
altri settori. 
La risposta dei Governi a tale situazione è stata caratterizzata, in 
un primo momento, da approcci unilaterali i quali hanno generato in 
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alcuni teorici il timore di un ritorno all’interventismo pubblico 
nell’economia. Questa situazione ha messo a dura prova le Istituzioni 
comunitarie, il cui sforzo maggiore è stato proprio quello di promuovere 
il rinsaldamento della cooperazione e l’importanza del valore 
dell’economia e della sua autoregolamentazione. 
Il clima generale di forte diffidenza che si è creato per le istituzioni 
del mercato libero pone in crisi il sistema anticoncorrenziale, perché ne 
vengono messi in discussione i principi di fondo e viene a galla la 
tradizionale sfiducia nei confronti della competizione economica. Ma 
proprio da queste basi bisogna ripartire per dare nuova vitalità ad un 
economia ormai esausta delle inefficienze di imprese e operatori 
economici che in questi anni, tutelati e spinti dalle Istituzioni, hanno 
affrontato il mercato e le sue regole concorrenziali da una posizione che 
possiamo definire come minimo “privilegiata”. 
Né tanto meno si può ipotizzare un “diritto della concorrenza del 
tempo di crisi”10, cioè un diritto sostanzialmente diverso, più morbido, 
da applicare in queste situazioni di crisi economica. Un esempio di 
diritto concorrenziale “indulgente” si è avuto negli Stati Uniti agli inizi 
del’900 con il New Deal di Roosevelt. Oggi, però, appare del tutto 
                                                             
10 Vedi CATRICALA’ A. – LALLI A., L’Antitrust in Italia. Il nuovo ordinamento, Milano, 2010, 




inappropriato ed in contrasto con la dottrina maggioritaria chi ritiene 
che l’aver mitigato o sospeso le regole antitrust negli Stati Uniti 
comportò un ritardo nell’uscita dalla “grande crisi”; infatti un sistema 
economico caratterizzato da un più sostenuto processo concorrenziale è 
in grado più facilmente e prima di altri di tornare a crescere. 
Naturalmente, oggi noi parliamo di un quadro macroeconomico 
completamente diverso da quello dei primi del ‘900, e proprio su questo 
quadro che dobbiamo focalizzare la nostra attenzione nell’analizzare  
i singoli comportamenti nei vari mercati. 
In un periodo di crisi come questo si potrebbe determinare 
indirettamente una minore propensione delle imprese all’investimento, 
e dunque una minore disponibilità delle imprese a contendersi i mercati. 
Proprio in queste situazioni è necessaria un’efficace normativa antitrust 
che metta al riparo i mercati, le imprese ed anche i consumatori 
dall’attacco vorace degli “squali” di mercato. 
Ancora di più l’intervento dell’Autorità Garante deve avere 
carattere incisivo per poter combattere le intese e i comportamenti 
abusivi volti ad eliminare qualsiasi forma di concorrenza messe in atto 
dalle aziende più forti. Ad esempio, i cartelli volti alla ripartizione del 
mercato e alla fissazione dei prezzi possono rappresentare una facile 
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scorciatoia per le imprese, allo scopo di mantenere margini di guadagno 
senza perdere quote di mercato a danno dei consumatori. 
Per quanto riguarda il controllo delle concentrazioni, la crisi 
potrebbe suggerire alle imprese che stanno attuando tali processi un uso 
più esteso della cd. Failing firm defence11, che spetterà alle autorità 
valutare attentamente per evitare che si possano trasformare in 
situazioni dannose per il sistema concorrenziale. L’attività delle 
Istituzioni, in questa fase, deve essere ispirata alla massima prudenza: 
devono essere limitate le cristallizzazioni delle decisioni, proprio per 
evitare di paralizzare le situazioni di mercato a seguito di valutazioni 
prospettiche a lungo termine. 
Infine, proprio il periodo di crisi poterebbe suggerire, in casi 
limitati, un uso esteso dello strumento delle “decisioni su impegni”. 
Questo istituto consente all’impresa soggetta a tale procedura di evitare 
i costi dell’accertamento e all’Autorità di indurre subito una modifica 
                                                             
11 La failing firm defence, espressamente prevista nelle U. S. Merger Guidelines, può consentire 
la fusione ad imprese in stato di crisi che altrimenti non sarebbero in grado di onorare i propri debiti 
o riorganizzarsi con successo. Tuttavia, per far sì che una fusione venga autorizzata grazie a queste 
motivazioni, deve anche essere vero che la fusione stessa rappresenta l’unico modo per mantenere 
produttivi gli assets dell’impresa. Dunque la fusione viene autorizzata perché produce effetti 
“quanto meno non peggiori” di quelli che si produrrebbero in sua assenza. In ogni caso, sono stati 
rari i casi di applicazione di tale normativa, sia negli Stati Uniti sia in Europa, anche se recentemente, 
a causa del periodo particolarmente negativo che l’economia mondiale sta affrontando, potrebbe 
prospettarsi una riconsiderazione di tale strumento per cercare di limitare i danni della crisi 
economica. Le imprese leader potrebbero approfittare della situazione e, invocando la failing firm 
defence, cercare di acquisire concorrenti più deboli i quali, complice una forte contrazione della 
domanda e un crollo dei profitti, potrebbero scegliere di agevolare l’operazione. Tuttavia il controllo 
da parte delle autorità antitrust rimane comunque essenziale, per evitare un’eccessiva e non 




in senso virtuoso dei comportamenti, senza creare assetti cristallizzati: 
infatti, gli impegni sono per loro natura di carattere temporaneo. Questo 
strumento permette una certa flessibilità necessaria nel tempo di crisi, 
senza risolversi in strumenti inutilmente afflittivi nei confronti di un 
sistema economico già depresso. 
2.3.1 La legge n. 287/1990 e l’istituzione dell’Autorità Garante 
della Concorrenza e del Mercato 
La legge n. 287/1990, introducendo il diritto antitrust all’interno 
del nostro ordinamento, affida il ruolo di organo di controllo del settore 
ad una autorità indipendente di nuova costituzione, denominata 
Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato (AGCM).  
L’Autorità ha il compito di controllare i mercati ed i comportamenti 
delle imprese, di avviare ed istituire le procedure di public enforcement 
previste dalla legge, e, infine, di decidere delle stesse, applicando, alle 
imprese autrici di comportamenti illeciti, le sanzioni previste dalla 
legge. 
Due erano i principali modelli ai quali il legislatore italiano 
avrebbe potuto ispirarsi per l’applicazione del diritto antitrust nel 
nostro paese: uno, di origine statunitense, che attribuisce al giudice 
ordinario il compito di assicurare (anche attraverso l’irrogazione di 
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sanzioni penali) l’enforcement del diritto antitrust; l’altro, più diffuso a 
livello europeo, dove si preferisce affidare i compiti di tutela ad autorità 
indipendenti, sull’esempio del Bundeskartellamt tedesco o  
dell’Office of Fair Trading britannico, pur senza escludere in toto 
l’intervento da parte dell’autorità giudiziaria ordinaria. 
L’Autorità Garante è un organo collegiale (composto da cinque 
membri nominati dai presidenti delle due Camere) che opera  
«in piena autonomia e con indipendenza di giudizio e di valutazione» 
rispetto all’Esecutivo ed agli altri poteri dello Stato (art. 10, 1° comma, 
legge n. 287/1990), caratteristiche che consentono di annoverarla tra le 
autorità amministrative indipendenti già operanti nel nostro 
ordinamento (Consob e Isvap). 
I provvedimenti dell’Autorità garante sono qualificati come 
provvedimenti amministrativi dall’art. 33, 1° comma, della legge in 
questione. Di conseguenza, secondo la stessa norma, i ricorsi avverso 
tali provvedimenti «rientrano nella giurisdizione esclusiva del giudice 
amministrativo», e «devono essere proposti davanti al Tribunale 
Amministrativo Regionale del Lazio». Naturalmente, le decisioni prese 
dal TAR del Lazio seguono il normale iter giurisdizionale, e quindi sono 
sottoposte al vaglio del Consiglio di Stato con apposita impugnazione. 
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Caposaldo del sistema delineato dal legislatore è, dunque,  
la compresenza della tutela amministrativa affidata ad un’apposita 
autorità «indipendente», e della tutela giurisdizionale affidata al giudice 
civile, azionabile dai privati che si ritengano pregiudicati da condotte 
illecite ai sensi della legge antitrust. 
L’Autorità ha il compito di curare, per mezzo dei poteri che la 
legge istitutiva le riconosce12, il perseguimento dei fini di regolazione e 
disciplina del mercato propri della legislazione antitrust ed è concepita 
come un organismo dotato del potere di autoregolamentazione e di 
autonomia contabile e non soggetto a controlli da parte del governo. 
Una prima regola centrale del sistema antitrust italiano è quella 
secondo la quale l’Autorità Garante si muove d’ufficio, senza però che 
si prefiguri un obbligo ad attivarsi (come ad esempio, nella Magistratura 
inquirente vige la regola dell’obbligatorietà dell’azione penale). 
Per quanto riguarda l’ambito dell’iniziativa dell’Autorità Garante, 
riscontriamo subito che ci troviamo di fronte ad una situazione 
teoricamente e praticamente non chiara, che potremmo definire 
                                                             
12 Si tratta di poteri ordinatori e sanzionatori, funzionali a reprimere le violazioni delle norme 
sulla concorrenza. A questi si aggiungono poteri di «dispensa» o autorizzazione (artt. 4 e 25), e poteri 
ispettivi e istruttori strumentali (art. 14). L’Autorità esercita inoltre attribuzioni riconducibili ad una 
funzione ausiliaria di carattere consultivo nei confronti di organi politici (art. 22), anche mediante 
indagini conoscitive di carattere generale, segnalazioni ed infine la relazione annuale, che il 
Presidente del Consiglio dei Ministri trasmette al Parlamento (art. 23). In linea generale l’A.G.C.M. 
non ha poteri normativi, a parte i regolamenti di organizzazione, e salva unicamente la possibilità di 
adottare provvedimenti di autorizzazione in deroga di alcune categorie d’intese (potere che fino ad 
oggi non è stato mai utilizzato). 
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piuttosto nebulosa. Infatti, nella pratica l’Autorità si muove ritenendo 
che le sia attribuito un potere di scelta assolutamente libero, e senza 
bisogno di motivazione, di agire o non agire13. Se poi si tiene conto della 
particolare «indipendenza» dell’Autorità Garante, può concludersi nel 
senso che nessun controllo effettivo esiste sulla condotta di questo 
organo, già a partire dalla decisione di avviare o non avviare il 
procedimento. Pertanto, per quanto dettagliato e preciso possa essere il 
ricorso, l’Autorità ha un’ampia discrezionalità nel decidere se attivarsi 
o meno per tutelare i diritti del ricorrente. 
Gran parte della dottrina auspica che venga predisposto una sorta 
di “programma d’azione” con cui l’Autorità Garante evidenzi in 
qualche modo, pubblicamente, all’inizio del suo mandato e/o  
in altre occasioni periodiche14, i settori e/o i comportamenti che ritiene 
particolarmente meritevoli d’indagine e di sanzione.  
Un programma del genere, che noi ritroviamo nella prassi di altri 
Paesi, porterebbe con sé un messaggio positivo al sistema delle imprese, 
condizionandole nelle loro scelte aziendali, guidandole verso scelte di 
                                                             
13 Per la verità, la giurisprudenza amministrativa riconosce ormai pacificamente al denunziante 
la legittimazione ad impugnare il provvedimento di archiviazione dell’esposto. Ma è facile notare 
che questa via può avere qualche utilità per il denunziante solo se veramente per l’accertamento 
dell’illecito antitrust non occorre alcuna ulteriore istruttoria. 
14 Le relazioni annuali dell’Autorità Garante sembrano voler realizzare qualcosa del genere, una 
sorta di programma operativo. Ma in esse l’aspetto consuntivo è largamente prevalente, e le note 




sicura positività per il mercato della concorrenza. Consentirebbe, 
inoltre, di valutare il comportamento dell’organo, cosa non 
disprezzabile in un sistema democratico ed in uno stato di diritto, a 
prescindere dal fatto che vi siano regole di responsabilità giuridica o 
politica dell’organo stesso. 
Ancora, sarebbe assolutamente opportuno che l’Autorità sia 
dotata, o si doti, di guidelines di azione, che regolino la sua attività, e 
che vengano adeguatamente rese pubbliche, proprio per consentire al 
sistema di effettuare una valutazione della sua condotta. 
Passiamo ora ad analizzare come l’Autorità Garante opera 
all’interno del mercato concorrenziale, e come agisce in caso di 
comportamenti illeciti da parte delle imprese. 
Come abbiamo già accennato in precedenza, sono attribuiti 
all’Autorità, oltre ai poteri d’indagine e sanzionatori che andremo ad 
analizzare fra poco, anche poteri consultivi che si sostanziano in pareri 
emanati di propria iniziativa o richiesti dal Presidente del Consiglio dei 
Ministri in ordine a iniziative legislative o regolamenti che producono 
effetti sull’assetto concorrenziale del mercato (art. 22); il potere di 
segnalare al Parlamento e al Governo le situazioni distorsive della 
concorrenza derivanti da norme di legge o di regolamento o  
da provvedimenti amministrativi generali, suggerendo i possibili  
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rimedi (art. 21); la redazione di una relazione annuale sull’attività svolta 
dall’Autorità (art. 23) e la pubblicazione delle decisioni dell’Autorità in 
un apposito bollettino (art. 26); il diritto di corrispondere con tutte le 
amministrazioni allo scopo di ottenere notizie, informazioni e la 
collaborazione necessaria per svolgere le proprie funzioni (art. 10);  
il potere di autorizzare intese vietate ai sensi dell’art. 2 (art. 4) o 
operazioni di concentrazione vietate ai sensi dell’art. 6 (art. 25). 
L’attività «istruttoria» rappresenta il primo grande gruppo di 
poteri attribuiti all’Autorità Garante della Concorrenza e Mercato. Tali 
poteri variano sensibilmente in ragione delle diverse fattispecie 
esaminate, a seconda che si tratti d’intese e di abusi di posizione 
dominante, ovvero di concentrazioni. Infatti, in linea con l’ordinamento 
comunitario, la legge 287/1990 detta regole diverse in ordine al 
procedimento da seguire nonché ai provvedimenti da adottare, 
rispettivamente, nei confronti d’intese restrittive e abusi di posizione 
dominante, da una parte, e di operazioni di concentrazione che superino 
le famose soglie di fatturato, dall’altra. 
Al di là di queste differenze di carattere specifico, l’attività 
istruttoria dell’Autorità viene svolta sulla base di principi comuni, che 
possono essere così sintetizzati: 
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Tipicità degli atti e dei provvedimenti. In quanto organo, sia pur 
indipendente, della Pubblica Amministrazione, anche l’Autorità  
è soggetta alle norme generali che governano l’attività della P.A., da 
quelle di rango costituzionale contenute negli artt. 97 ss. Cost., a quelle 
che disciplinano il procedimento amministrativo (come ad esempio  
la legge n. 241/1990) e le sanzioni (legge n. 689/1981), in quanto non 
espressamente derogate. Pertanto, l’Autorità durante la sua attività deve 
rispettare il principio di tipicità degli atti, l’onere di un’adeguata 
motivazione e il rispetto della riserva di legge. 
Economicità e conoscibilità dell’azione. Nell’esercizio dei propri 
poteri, l’Autorità può agire sia d’ufficio sia su richiesta di parte. In 
entrambi i casi, essa è tenuta ad aprire un’istruttoria, notificando il 
provvedimento di apertura ai soggetti interessati, solo quando ravvisi, 
sulla base delle informazioni raccolte, una «presunta infrazione» della 
normativa antitrust. In tutti gli altri casi, quando ritiene che non siano 
state commesse violazioni, essa adotta un provvedimento di 
«archiviazione», anch’esso impugnabile di fronte al giudice 
amministrativo. 
Poteri d’indagine e segreto d’ufficio. A differenza di altri organi 
della Pubblica Amministrazione, l’Autorità Garante dispone di 
penetranti poteri istruttori sia nei confronti di privati che delle 
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amministrazioni pubbliche. In particolare, essa può richiedere 
informazioni ed ordinare l’esibizione di documenti, nonché di disporre 
di ispezioni avvalendosi, se è del caso, della forza pubblica  
(che l’art. 54, 4° comma, legge n. 52/1996, richiamato  
dall’art. 8, d.p.r. n. 217/1998 identifica nella Guardia di Finanza). 
Naturalmente, tutti i documenti e le informazioni raccolti dall’Autorità 
nell’ambito della propria attività sono coperti dal segreto d’ufficio e 
possono essere utilizzati solo per gli scopi richiesti. 
Diritto d’intervento e rispetto del contraddittorio. Un ulteriore 
caratteristica che contraddistingue l’Autorità Garante dalle altre 
amministrazioni pubbliche, è costituita dal contraddittorio che 
s’instaura già in fase di apertura del procedimento e prosegue innanzi 
al collegio. Questa caratteristica avvicina l’Autorità all’attività di un 
organo con poteri giurisdizionali, rendendola ancor di più particolare 
rispetto alle altre amministrazioni indipendenti. 
Proporzionalità delle misure e delle sanzioni. Infine nell’irrogare 
le sanzioni amministrative pecuniarie previste dalla legge n. 287/1990 
in caso di comportamenti anticoncorrenziali, l’Autorità dovrà 
informarsi al «principio di proporzionalità» fra quanto da essa disposto 
e la gravità delle infrazioni rilevate. 
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Per quanto riguarda i poteri sanzionatori, ritorna prepotentemente 
la distinzione tra intese e abusi di posizione dominante, da un lato, e 
operazioni di concentrazione, dall’altro. 
Nel caso in cui il comportamento osservato dall’Autorità Garante 
configuri un’intesa restrittiva della concorrenza non sanabile, ovvero 
integri gli estremi di un abuso di posizione dominante, verranno 
applicati i seguenti provvedimenti: la fissazione di un termine per 
l’eliminazione delle infrazioni rilevate; e nel caso di infrazioni più 
gravi, l’applicazione di una sanzione amministrativa pecuniaria in 
misura non inferiore all’ 1% e non superiore al 10% del fatturato 
realizzato da ciascuna impresa nell’ultimo esercizio. 
Nel caso in cui le imprese destinatarie del provvedimento non 
ottemperino tempestivamente all’ordine di cessare i comportamenti 
vietati, l’Autorità può irrogare un ulteriore sanzione pecuniaria,  
e, nei casi più gravi, ordinare «la sospensione dell’attività d’impresa 
fino a trenta giorni». 
Per quanto riguarda i provvedimenti che l’Autorità può adottare 
per quanto riguarda le operazioni di concentrazione, la normativa 
ricalca quanto si è già detto nel paragrafo precedente in merito al 
controllo preventivo della Commissione europea. 
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Sembra più opportuno focalizzare la nostra attenzione sulle 
sanzioni pecuniarie che l’Autorità Garante può irrogare in caso 
d’inosservanza dei divieti e delle misure da essa prescritte. In merito a 
tale argomento l’art. 19 legge n. 287/1990 dispone che «qualora le 
imprese realizzino un’operazione di concentrazione in violazione del 
divieto di cui all’art. 18, 1° comma, o non ottemperino alle prescrizioni 
di cui al 3° comma del medesimo articolo, l’Autorità infligge sanzioni 
amministrative pecuniarie non inferiori all’uno per cento e non 
superiori al dieci per cento del fatturato delle attività d’impresa oggetto 
di concentrazione», ed analoga sanzione è prevista in caso di violazione 
dell’obbligo di preventiva comunicazione dell’operazione. 
Un aspetto particolare dell’intervento attivo dell’Autorità nei 
mercati concorrenziali è rappresentato dal potere di archiviazione con 
impegni. Applicando il nuovo art. 14-ter della legge 287/1990, 
l’Autorità perviene frequentemente all’archiviazione del caso, in virtù 
dell’assunzione, da parte della o delle imprese coinvolte, di impegni che 
la stessa valuta come adeguati. 
Certamente, questa strada merita di essere valorizzata. Infatti, 
sostituendo l’impegno alla sanzione, si massimizza l’effetto positivo 
della stessa presenza di un organo di controllo dei mercati, riducendo i 
costi e i tempi della sua attività. Però, esiste un altro lato della medaglia, 
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rappresentato dal problema della trasparenza in ordine al processo di 
contrattazione tra l’Autorità e l’impresa, problema che non viene risolto 
con la semplice pubblicazione dei provvedimenti, i quali sono spesso 
tacciati di eccessiva genericità. 
L’esigenza di trasparenza non nasce solo da possibili dubbi sulla 
correttezza del comportamento dei soggetti in discussione, ma nasce 
dalla ricerca di una piena efficienza dell’agire dell’organo pubblico, con 
la consapevolezza che l’opacità genera spesso inefficienza. 
Il pericolo più importante che si potrebbe creare è quello di 
travisare per poi trasformare l’attività dell’Autorità da organo di 
controllo del mercato a fattore determinate le dinamiche concorrenziali. 
In definitiva, il potere di archiviare in presenza di impegni 
dell’impresa autrice dell’illecito dovrebbe essere circondato da un 
preciso contesto di garanzie. L’autorità dovrebbe dotarsi, anche per 
questo punto, di un serio programma di azione, dovrebbe renderlo 
fruibile al pubblico, dovrebbe poi attuarlo. 
E non sarebbe male pensare ad un qualche strumento di controllo 




3. Il contesto economico e normativo: analisi del “mercato 
rilevante” 
La tutela della concorrenza esige di valutare il contesto economico 
e giuridico in cui le imprese operano: la realtà economica è complessa 
e il mantenimento di condizioni soddisfacenti di concorrenza e di 
apertura del mercato deve necessariamente essere valutato con 
riferimento ad un preciso settore o segmento produttivo o distributivo. 
Pertanto, per circoscrivere l’ambito di applicazione di ogni disposizione 
sostanziale del diritto della concorrenza, è necessario delimitare i 
confini del mercato o dei mercati rispetto ai quali valutare gli effetti dei 
comportamenti ritenuti rilevanti per tale disciplina. 
Si parla a tal proposito di “mercato rilevante” o di “mercato di 
riferimento”, con lo scopo di individuare il settore economico e 
l’ambito geografico all’interno del quale inserire l’accordo, la misura o 
il comportamento della normativa in esame, in modo da poterne 
valutarne l’impatto sulla concorrenza. Infatti, quando si fa applicazione 
della normativa posta a tutela della concorrenza, occorre spostare 
l’attenzione dal piano astratto al piano concreto, focalizzandosi su una 
determinata realtà economica e giuridica, composta da una determinata 
gamma dei prodotti o servizi, da una data struttura dell’offerta, da 
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precise caratteristiche della domanda, da rapporti di forza esistenti tra i 
vari operatori economici, etc.… 
Già nella sentenza del 1973 della Corte di Giustizia, che decise la 
controversia tra la Continental Can Company e la Commissione delle 
Comunità europee15, viene richiamata all’attenzione l’esigenza di 
valutare la concorrenza in funzione delle caratteristiche dei prodotti, e 
quindi avendo al riguardo il mercato di riferimento. 
Particolare attenzione bisogna riservare allo scontro dialettico che 
si ha sul punto tra la posizione degli organi governanti e le imprese 
operanti nel mercato nell’ambito dei procedimenti di indagine e di 
valutazione del rispetto della normativa concorrenziale. Difatti, 
assistiamo al tentativo delle imprese di ampliare sempre di più l’ambito 
del mercato rilevante, in modo che la quota di mercato detenuta dalle 
stesse risulti inferiore in termini percentuali e di conseguenza il loro 
impatto sulla concorrenza venga ridotto. 
La definizione del mercato costituisce uno strumento per 
individuare e definire l’ambito nel quale le imprese sono in 
                                                             
15 Corte di Giustizia Europea, 21 febbraio 1973, (Europemballage Corporation e Continental 
Can Company Inc. vs Commissione delle Comunità europee). La Corte di Giustizia, annullando la 
decisione della Commissione, rileva come “la decisione omette tuttavia di precisare quali siano le 
caratteristiche che distinguono l’uno dall’altro questi tre mercati (precisamente il settore degli 
imballaggi leggeri destinati alle conserve di carne, quello degli imballaggi leggeri destinati alle 
conserve di pesce ed il mercato di tappi e coperchi metallici, diversi dai tappi a corona, destinati 
all’industria delle conserve, n.d.a.), in modo da considerarli separatamente. Neppure viene indicato 




concorrenza; pertanto scopo principale della definizione del mercato è 
quello di circoscrivere le applicazioni concorrenziali che interessano le 
imprese stesse. Tale determinazione va definita sia dal punto di vista del 
prodotto sia dal punto di vista geografico. 
Il mercato del prodotto. Per valutare se un prodotto rientri o meno 
all’interno di un determinato mercato di riferimento è necessario far 
riferimento al criterio della c.d. interscambiabilità dei prodotti, in base 
a tale criterio se un prodotto non è sostituibile con altri, esso non può 
rientrare nel mercato di riferimento. A questo criterio vanno affiancate 
altre valutazioni che riguardano la domanda e l’offerta sul mercato, il 
comportamento del consumatore e le condizioni di concorrenza, le quali 
possono smentire il criterio suddetto. Ad esempio un prodotto che in 
base al criterio dell’interscambiabilità risulti idoneo al mercato di 
riferimento, può non rientrarvi perché in base alla valutazione 
dell’atteggiamento del consumatore può non essere rilevante in base a 
gusti o abitudini dei consumatori. 
Le indicazioni provenienti dalla prassi applicativa e dalla 
giurisprudenza sono state oggetto di una sorta di “codificazione” nella 
Comunicazione della Commissione sulla definizione del mercato 
rilevante ai fini dell’applicazione del diritto comunitario in materia di 
concorrenza del 1997. Da tale codificazione vien fuori un quadro in 
46 
 
base al quale le imprese risultano soggette a tre fonti rilevanti di 
pressione concorrenziale: la sostituibilità della domanda, la 
sostituibilità dell’offerta e la concorrenza potenziale. 
La sostituibilità sul versante della domanda costituisce il vincolo 
più immediato ed efficace che condiziona i fornitori di un prodotto. 
Infatti, un’impresa non può influenzare direttamente il mercato se il suo 
prodotto può essere facilmente sostituito con un altro della  
stessa specie. 
La sostituibilità sul versante dell’offerta si pone allo stesso livello 
della sostituibilità della domanda, in quanto i fornitori devono essere 
sempre in grado di modificare il proprio processo produttivo senza 
problemi di sorta e senza stravolgere l’assetto aziendale. 
La concorrenza potenziale, quale ulteriore fonte di pressioni 
concorrenziali, viene presa in considerazione quando la posizione delle 
imprese interessate sul mercato rilevante sia accertata e dia adito ad 
eventuali problemi concorrenziali. 
Il mercato geografico. Il contesto geografico del mercato rilevante 
viene valutato secondo un metodo bifasico. 
Nella prima fase l’estensione del mercato geografico viene 
effettuata tenendo presente le indicazioni di massima relative alla 
distribuzione delle quote di mercato, della politica dei prezzi e delle 
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differenze di prezzo a livello nazionale. Successivamente, i risultati 
raggiunti in questa prima fase vengono posti come base per gli ulteriori 
accertamenti necessari per una esatta definizione del mercato 
geografico. Tali ulteriori accertamenti riguardano: i dati relativi al 
dirottamento degli ordini verso altre zone, le caratteristiche 
fondamentali della domanda, i punti di vista dei clienti e dei 
concorrenti, la distribuzione geografica del prodotto, i flussi 
commerciali e le spedizioni, etc… 
Sulla base degli elementi raccolti la Commissione definisce un 
mercato geografico che può avere un’estensione che va dal mercato 
meramente locale fino ad un mercato mondiale. Il mercato geografico 
può, pertanto, essere definito come “il territorio nel quale tutti gli 
operatori economici si trovano in condizioni di concorrenza analoghe, 
con riferimento per l’appunto ai prodotti considerati”16. 
4. Divieto di intese restrittive art.101 TFUE (ex art. 81 Trattato CE) 
Le ragioni del diritto antitrust e, nello specifico, del divieto di 
intese restrittive sono legate al concetto di concorrenza e vengono 
                                                             
16 Tribunale di I grado 6 ottobre 1994, Tetra Pak International SA, loc. ult. cit. Il Tribunale 
sottolinea altresì, confermando la valutazione della Commissione, che le condizioni di concorrenza 




identificate nella opportunità di garantire che nel mercato siano attive 
una pluralità di imprese. 
A questo proposito è necessario fare una distinzione fra intese 
«orizzontali» (cartelli), cioè quelle che intercorrono tra imprese 
operanti nello stesso mercato, e intese «verticali», aventi a riguardo 
quelle imprese operanti a diversi livelli del processo di produzione e 
distribuzione. Inoltre, con il termine intese si intendono non solo gli 
accordi formalizzati tra imprese, ma anche tutti quegli atti da cui  
possa dedursi una comune volontà delle imprese di concertare la  
propria azione. 
Le intese orizzontali sono, di regola, considerate altamente 
rischiose dal punto di vista concorrenziale perché determinano una 
riduzione sostanziale della concorrenza al livello degli operatori attivi 
sullo stesso mercato generando potenzialmente situazioni vicine al 
monopolio. Le intese verticali, invece, godono di una maggiore 
flessibilità nella valutazione della loro incidenza restrittiva sulla 
concorrenza in quanto, talvolta, determinano effetti pro-competitivi e 
non restrittivi. Ad esempio, possono scaturire notevoli benefici da 
alcune clausole di esclusiva, che impegnano il fornitore a trattare con 
un solo distributore in una determinata area geografica; infatti, sebbene 
l’effetto immediato sia quello di eliminare ogni tipo di concorrenza di 
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una stessa marca in una data zona (c.d. concorrenza intrabrand)  
la concessione di un’esclusiva territoriale a favore del  
distributore può incrementare la concorrenza tra marche diverse  
(c.d. concorrenza interbrand). Proprio in virtù di tali possibilità che 
scaturiscono dalle intese verticali hanno portato all’emanazione di un 
Regolamento di esenzione per determinate categorie di intese verticali 
(Reg. UE n. 330/2010 della Commissione del 20 aprile 2010) 
determinando in quali casi si presume che una intesa verticale sia lecita.   
Presupposto fondamentale per affrontare le problematiche 
connesse al comportamento delle imprese sul mercato, sempre da un 
punto di vista di tutela della concorrenza, è accertare il significato di 
“impresa indipendente”. 
Le fonti normative comunitarie non forniscono una definizione 
univoca di impresa, questo naturalmente è dovuto al fatto che ogni Stato 
ha una propria definizione interna di impresa. Inoltre, tali definizioni 
sono spesso associate a materie giuridiche che non hanno niente a che 
fare con il diritto antitrust; pertanto, un’utilizzazione dei termini di 
derivazione nazionale risulterebbe non adatta ai fini di un discorso 
concorrenziale. 
Per supplire a tale assenza definitoria la giurisprudenza europea, 
nel corso degli anni, ha elaborato una nozione d’impresa attraverso 
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l’analisi di vari casi dubbi e l’affermazione del principio in base al quale 
è impresa ogni entità che esercita attività economica a prescindere dal 
suo status giuridico e dalle modalità di organizzazione e finanziamento. 
Rientrano in tale quadro tracciato dalla giurisprudenza europea: gli 
imprenditori individuali, gli esercenti le professioni intellettuali  
quali avvocati (in particolare il caso Arduino17), gli spedizionieri 
doganali (caso spedizionieri doganali18), i cantanti lirici di fama 
internazionale (ad esempio il caso Rai/Unitel19). 
                                                             
17 Nel caso Arduino (causa C-35/99) alla Corte di giustizia è stato richiesto di pronunciarsi in 
relazione ad una questione di compatibilità col diritto comunitario del sistema delle tariffe minime 
e massime previste dall'ordinamento italiano con riferimento agli onorari degli avvocati.  
Nel giudizio davanti ai giudici nazionali si poneva il problema di stabilire se la tariffa applicabile a 
questi professionisti, approvata con un decreto del Ministro della giustizia sulla base di un progetto 
a questo presentato dal Consiglio nazionale forense, costituisse o no un accordo restrittivo della 
concorrenza ai sensi dell'attuale art. 81 del Trattato. La Corte di giustizia, pur avendo osservato che 
la regolamentazione che il Consiglio Nazionale Forense ha elaborato con il progetto che ha 
presentato al Ministro non contiene modalità procedurali né prescrizioni di merito idonee a garantire 
con una probabilità ragionevole "che il CNF si comporti, in sede di elaborazione di progetto di 
tariffa, come un'articolazione del pubblico potere che agisce per obiettivi d'interesse pubblico", ha 
comunque rilevato che non risulta che lo Stato italiano abbia rinunciato ad esercitare il suo potere di 
decisione in ultima istanza o a controllare l'applicazione della tariffa. Sulla base degli indicati 
argomenti la Corte ha concluso con il ritenere che il diritto comunitario non osta ad una normativa 
nazionale che approvi, sulla base di un progetto stabilito da un ordine professionale di avvocati, una 
tariffa fissante dei minimi e dei massimi per gli onorari dei membri della professione, quando questa 
misura statale opera nel quadro di una procedura quale quella prevista dalla legge italiana. 
18 La Corte di Giustizia delle Comunità europee, nella causa C-35/96, ha dichiarato che la 
Repubblica italiana è venuta meno agli obblighi impostile dagli articoli 5 e 85 del Trattato CE, 
adottando e mantenendo in vigore una legge (legge 22 dicembre 1960, n. 1612) recante: 
"Riconoscimento giuridico della professione di spedizioniere doganale ed istituzione degli albi e del 
fondo previdenziale ed assistenziale a favore degli spedizionieri doganali" - che: "nel conferire il 
relativo potere deliberativo, impone al Consiglio Nazionale degli spedizionieri doganali (C.N.S.D.) 
l'adozione di una decisione d'associazione di imprese in contrasto con il suddetto articolo 85, 
consistente nel fissare una tariffa obbligatoria per tutti gli spedizionieri doganali". Pertanto, si 
configura la violazione dell'articolo 85 del Trattato in conseguenza del fatto che un organismo 
nazionale con lo status di diritto pubblico, quale è il CNSD, non escluso dalla sfera di applicazione 
delle regole comunitarie di concorrenza, fissando una tariffa delle prestazioni professionali degli 
spedizionieri doganali uniforme e vincolante per tutti ha stabilito un'intesa su tutto il territorio dello 
Stato che consolida la compartimentazione dei mercati a livello nazionale ostacolando l'integrazione 
economica voluta dal Trattato. 
19 La Radiotelevisione italiana (RAI) aveva intenzione di trasmettere in diretta in tutto il Mondo 
la rappresentazione dell'opera “Don Carlo" di Giuseppe Verdi, svoltasi il 7 dicembre 1977 a 
celebrazione del bicentenario della Scala di Milano. La trasmissione non poté avere luogo per 
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Altro presupposto per poter affrontare il tema della riduzione  
della concorrenza nel mercato è che le imprese in questione siano 
considerate indipendenti.  
In questo contesto si inserisce il concetto di “unità economica”  
in base alla quale il divieto di intese non si applica se le imprese 
costituiscono un unico centro operativo economico. 
Delineato il terreno di gioco su cui si svolge la partita  
della concorrenza e delle intese, passiamo ora ad analizzare più da 
vicino l’art. 101 TFUE. Come già anticipato in precedenza, tale articolo 
ha sostituito l’ex art. 81 del Trattato CE che in coppia con l’art. 82 sul 
divieto di abuso di posizione dominante rappresentano i pilastri di tutto 
il diritto antitrust. 
L’art. 101 TFUE dispone che sono vietati gli accordi tra imprese, 
tutte le decisioni di associazioni d’imprese e tutte le pratiche concordate 
                                                             
l'opposizione della UNITEL Film (società a r.l. di produzioni cinematografiche e televisive) con 
sede in Monaco di Baviera. La UNITEL ha motivato il rifiuto adducendo che quattro dei principali 
interpreti della Scala di Milano appartenevano anche alla compagnia che aveva rappresentato il Don 
Carlo a Salisburgo (Austria) e si erano obbligati mediante contratti di esclusiva stipulati con la 
UNITEL a non partecipare a nessun'altra produzione cinematografica e televisiva di quest'opera se 
non quella autorizzata dall'UNITEL. La Commissione, con nota ufficiale, chiese di fornire i contratti 
sottoscritti dai cantanti, copia dell’atto costitutivo della società UNITEL e i rapporti di 
partecipazione dei vari soci. La UNITEL si rifiutò di fornire tali documenti adducendo come 
motivazione che fino a quel momento la Corte di Giustizia europea non aveva mai ricompreso la 
categoria degli artisti nel concetto di impresa di cui all'articolo 85, paragrafo 1. La Commissione 
ritenne di obbligare alla presentazione della documentazione in questione stabilendo come principio, 
sulla base delle esperienze acquisite finora, che gli artisti debbano considerarsi imprese ai sensi 






che abbiano per oggetto o per effetto di impedire, restringere o falsare 
il gioco della concorrenza all’interno del mercato comune. 
Il lavoro costante della giurisprudenza comunitaria in materia si è 
concentrato inizialmente sulla definizione di intese vietate, 
individuando inizialmente tre categorie o concetti: gli accordi, le 
decisioni d’imprese e le pratiche concordate. 
Per quanto riguarda la prima categoria, gli accordi, è pacifica la 
sua definizione come qualsiasi tipo di accordo, anche non 
giuridicamente vincolante, che può influenzare il comportamento delle 
parti. Sono considerati accordi anche i c.d. gentlemen’s agreement  
(gli accordi tra gentiluomini diffusi a livello commerciale), i quali, 
anche se non giuridicamente vincolanti, possono avere notevoli 
ripercussioni dal punto di vista commerciale proprio perché sono 
vincolanti da un punto di vista morale. 
Le decisioni d’imprese sono quelle manifestazioni di volontà poste 
in essere da imprese partecipanti ad un’organizzazione comune  
(ad esempio le decisioni degli ordini professionali, delle associazioni di 
categoria, etc.) le quali hanno una notevole forza persuasiva a livello 
commerciale, anche se non sono giuridicamente vincolanti. 
Infine, le pratiche concordate sono quelle condotte che, pur non 
arrivando alla conclusione di veri e propri accordi, sostituiscono alla 
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concorrenza una consapevole forma di collaborazione. Questa tipologia 
d’intese è la più difficile da provare e comporta la necessità di valutare 
indizi rilevanti che possano presumibilmente renderne plausibile 
l’esistenza come, ad esempio, gli scambi continui di informazioni. 
All’interno dell’art 101 TFUE troviamo una tipizzazione delle 
fattispecie di intese restrittive che interessano gli scambi commerciali. 
La fissazione dei prezzi o altre condizioni contrattuali.  
Questa tipologia di intese è tra le più restrittive perché incide 
direttamente sulle condizioni su cui si basa la concorrenza, vale a dire 
sulle caratteristiche del bene o della prestazione su cui il consumatore 
si concentra per scegliere un determinato prodotto. La fissazione del 
prezzo è vietata anche nell’ambito delle intese verticali in cui si 
manifesta con la manifestazione del prezzo di rivendita. 
Il contingentamento della produzione. La limitazione della 
produzione si verifica quando le imprese aumentano i prezzi dei beni 
attraverso una riduzione della produzione. Tuttavia, tali condotte, a 
differenza degli accordi che incidono direttamente sui prezzi, possono 
essere esentati, perché possono generare effetti positivi per il mercato. 
La compartimentazione del mercato. Questo tipo d’intesa è tra le 
forme d’intesa maggiormente perseguite a livello comunitario, perché 
oltre a consentire alle imprese di ripartirsi la clientela o le aree 
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geografiche, ostacola la realizzazione di un mercato unico e integrato. 
Tra questa tipologia d’intese rientrano anche quelle  
c.d. bid rigging, volte alla partecipazione coordinata a gare d’appalto. 
Anche questi accordi possono essere esentati, qualora presentino effetti 
positivi per il mercato, e cioè quando gli effetti “pro-concorrenziali” 
possono essere valutati prevalenti rispetto agli effetti  
“anti-concorrenziali”. Accordi di ripartizione geografica dei mercati 
possono essere esentati, quindi, se sono funzionali ad esigenze reali di 
razionalizzazione della produzione o della distribuzione, e perciò 
comportino un vantaggio effettivo per i consumatori. 
Patti di boicottaggio. La quarta ipotesi d’intesa illecita riguarda le 
intese che si propongono di applicare, nei rapporti con i terzi, condizioni 
diverse per prestazioni equivalenti (patti di boicottaggio). Il divieto 
riguarda le differenti condizioni di vendita praticate ad acquirenti 
diversi in quanto motivate da finalità anticoncorrenziali, e cioè 
nell’intento di favorire alcuni soggetti a discapito di altri. 
Contratti a prestazione abbinate (tying). L’ultima fattispecie di 
intesa illecita è quella che subordina la conclusione di contratti 
d’acquisto all’accettazione, da parte del contraente, di prestazioni 
supplementari che per loro natura o secondo gli usi commerciali non 
abbiano nessun nesso con l’oggetto dei contratti stessi. Questa ipotesi, 
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più diffusa nell’ambito dell’abuso di posizione dominante  
(vedi infra § 5), può presentarsi anche nell’ambito delle intese. Questo 
genere d’intesa (che nell’esperienza giurisprudenziale è apparsa 
piuttosto di rado) è però oggi oggetto di valutazioni contrastanti. 
Secondo alcuni, il consumatore sarebbe in grado di evitare i contratti 
leganti in cui il costo complessivo sia superiore alla somma dei costi 
dei singoli prodotti, a differenza di quei contratti leganti il cui costo 
complessivo sia conveniente per il consumatore, e in tal caso non vi è 
necessità di reprimere tale tipo di intesa. Ma questa idea sembra 
difficilmente condivisibile in termini generali, perché non tiene conto 
delle costanti carenze d’informazione del consumatore sui prodotti. 
Probabilmente bisognerebbe distinguere caso per caso i contratti leganti 
dai quali il consumatore può difendersi, e quelli dai quali risulta 
necessario l’intervento delle autorità a tutela dei consumatori. 
Tutte le varie fattispecie elencate rappresentano intese che si 
possono verificare all’interno di un mercato rilevante tra concorrenti, 
ma non tutti i tipi d’intesa sono considerati vietati. Per l’applicazione di 
un divieto è necessario che l’intesa abbia un apprezzabile impatto sulla 
concorrenza. Ad esempio, le intese che coinvolgono operatori con 
minime quote di mercato, di regola, non saranno in grado di determinare 
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una restrizione della concorrenza e pertanto non saranno  
considerate vietate. 
Questo regola, conosciuta a livello comunitario come regola del 
“de minimis”, ha portato all’emanazione, da parte della Commissione, 
della Comunicazione d’importanza minore (2001/C 368/07), la quale 
prevede che un’intesa non è giudicata restrittiva se proviene da imprese 
che detengono una quota del mercato pari al 10% per le intese 
orizzontali e il 5% per le intese verticali. 
La sensibilità della restrizione e quindi la soglia de minimis non 
deve essere confusa con l’ulteriore requisito necessario affinché la 
concorrenza sia valutata a livello europeo dalla Commissione, ossia il 
requisito del “pregiudizio al commercio tra Stati Membri”. Infatti, in 
assenza di questo requisito la valutazione dell’intesa sarà di competenza 
delle Autorità antitrust nazionali. 
A sostegno della tesi che non tutte le intese tra imprese sono 
automaticamente dichiarate illegali, interviene lo stesso art. 101 TFUE 
comma 3 nel quale vengono disciplinati tutti i casi in cui le intese,  
pur restrittive, possono essere suscettibili di esenzione se si ritiene che 
possano produrre effetti pro-concorrenziali. Ciò può accadere quando 
l’intesa realizzi tutte e quattro le condizioni di esenzione previste dalla 
norma stessa, ossia i) miglioramento delle condizioni di offerta del 
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prodotto, ii) benefici diretti ai consumatori, iii) non realizzare restrizioni 
alla concorrenza se non quelle necessarie alla realizzazione dell’intesa, 
iv) non eliminazione della concorrenza da una parte del mercato. 
Abbiamo due tipi di esenzione che si dividono in esenzione per 
categoria ed esenzione individuale. Il primo tipo di esenzione riguarda 
una determinata categoria generale di intese che producono effetti  
pro-competitivi superiori agli effetti anti-competitivi. Tipico esempio di 
tali esenzioni sono i mercati assicurativi, dove è necessaria una forma 
di collaborazione tra le imprese per favorire lo scambio di informazioni 
(c.d. banche dati) generando di conseguenza un miglioramento della 
concorrenza. 
Il discorso è un po’ più complicato per quel che riguarda le 
esenzioni individuali. Ci sono dei casi in cui un’intesa, anche non 
rientrando in alcun regolamento di esenzione, produce effetti  
pro-competitivi e quindi rientra nella fattispecie prevista dall’art. 101 
TFUE comma 3.  
Prima dell’opera di modernizzazione del diritto antitrust europeo, 
avvenuta con il Regolamento del Consiglio n. 1/2003 del 16 dicembre 
2002, la regolamentazione delle esenzioni individuali era affidata alla 
Commissione, alla quale veniva comunicata preventivamente, ad opera 
delle imprese interessate, l’intenzione di porre in atto tale intesa.  
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Grazie al citato Regolamento si sono, invece, affermati i principi 
dell’esenzione legale e dell’autovalutazione, in base ai quali un’intesa 
che soddisfa i requisiti previsti per l’esenzione è lecita e saranno le 
imprese stesse a svolgere un’autovalutazione sull’intesa. Naturalmente, 
la Commissione continua ad avere ampi poteri di intervento e di 
controllo, però questa volta in maniera successiva all’intesa. 
La Commissione opera all’interno del quadro europeo di tutela 
della concorrenza con ampi poteri d’indagine, compresi poteri ispettivi, 
infliggendo sanzioni nel caso accerti l’esistenza di violazioni ai divieti 
antitrust. Inoltre, per incentivare le imprese a rompere i cartelli e a 
denunciare le imprese che ne fanno parte, sono previste particolari 
immunità dalle sanzioni inflitte dalla Commissione stessa. 
Quest’ultimo aspetto è molto importante, perché si è deciso di 
combattere i comportamenti anticoncorrenziali dall’interno del 
mercato, coinvolgendo quegli stessi soggetti che sono sottoposti al 
controllo, e che da controllati si trasformano in controllori. 
Si è visto come i cartelli sono considerati molto pericolosi per il 
mercato e il suo assetto concorrenziale e, nella maggior parte dei casi, 
quelli più pericolosi si caratterizzano per la segretezza e per i sistemi di 
coercizione e punizione per le imprese che non li rispettano. Questo 
atteggiamento, che non esagererei a definire “mafioso”, è dovuto al 
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fatto che quanto più i cartelli sono efficaci tanto più è forte la voglia 
delle imprese di uscirne per poter conquistare individualmente una 
grossa fetta del mercato. Si pensi, ad esempio, ai classici cartelli che 
fissano il prezzo di un determinato prodotto ad un livello molto alto; in 
questo caso la tentazione dell’impresa di rompere il cartello e offrire lo 
stesso prodotto a prezzi più bassi deve essere troncata sul nascere dalle 
imprese del cartello, utilizzando appunto i metodi sopra descritti. 
Proprio per incentivare le imprese a denunciare la formazione di 
tali cartelli sono stati elaborati, prima negli Stati uniti e poi in Europa, i 
c.d. programmi di clemenza (leniency programs) che accordano 
l’immunità totale all’impresa che per prima denunci un cartello segreto 
e collabori con l’Autorità di concorrenza per l’accertamento dell’intesa. 
Ovviamente l’immunità non si applica se l’intesa è già conosciuta dalla 
Commissione e se l’immunità è richiesta da un’impresa che abbia 
esercitato coercizione su altre imprese per aderire al cartello. 
In Europa i leniency programs sono attualmente applicati sulla 
base di indicazioni contenute nella comunicazione della Commissione 
relativa all’immunità delle ammende o alla riduzione del loro importo 
nei casi di cartelli tra imprese del 2006 (2006/C 298/11). 
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5. L’abuso di posizione dominante art. 102 TFUE (ex art. 82 
Trattato CE) 
Il Trattato sul funzionamento dell’Unione Europea (TFUE)  
all’art. 102 comma 1 [ex art. 82 Trattato CE] stabilisce che:  
«È incompatibile con il mercato comune e vietato, nella misura in cui 
possa essere pregiudizievole al commercio tra Stati membri, lo 
sfruttamento abusivo da parte di una o più imprese di una posizione 
dominante sul mercato interno o su una parte sostanziale di questo». 
La stessa norma prosegue precisando che le pratiche abusive 
possono consistere, in particolare: 
 a)  nell’imporre direttamente od indirettamente prezzi d’acquisto, 
di vendita o altre condizioni di transazione non eque; 
b)  nel limitare la produzione, gli sbocchi o lo sviluppo tecnico, a 
danno dei consumatori; 
c)  nell’applicare nei rapporti commerciali con gli altri contraenti 
condizioni dissimili per prestazioni equivalenti, determinando così per 
questi ultimi uno svantaggio per la concorrenza; 
d)  nel subordinare la conclusione di contratti all’accettazione da 
parte degli altri contraenti di prestazioni supplementari, che, per loro 
natura o secondo gli usi commerciali, non abbiano alcun nesso con 
l’oggetto dei contratti stessi. 
61 
 
Nell’analizzare tale disposizione la prima cosa che ci viene in 
mente è quella di capire cosa si intenda per posizione dominante, per 
poi verificare l’esistenza o meno di un comportamento abusivo. 
Un primo riferimento normativo al concetto di posizione 
dominante lo ritroviamo nel Memorandum sul problema delle 
concentrazioni del 1965 nel quale si afferma che si deve parlare di 
posizione dominante su un dato mercato quando una o più imprese 
possono influire in misura sostanziale sulle decisioni di altri agenti 
economici mediante una strategia indipendente, in modo che una 
concorrenza praticabile e sufficientemente efficace non possa svolgersi 
né mantenersi su tale mercato. A parere del gruppo, bisogna ammettere 
che esiste sfruttamento abusivo di una posizione dominate quando 
l’impresa che la detiene utilizza le possibilità che ne derivano per 
ottenere vantaggi che le sarebbero preclusi se sussistesse una 
concorrenza praticabile e sufficientemente efficace. La nozione di 
concorrenza praticabile corrisponde ad una nozione realistica. Si 
ammette che esista concorrenza sufficientemente efficace quando le 
imprese non limitano in modo eccessivo o artificiale la vendita o la 
produzione, quindi essi soddisfano la domanda facendo partecipare 
equamente i consumatori ai vantaggi che risultano dal progresso tecnico 
(Memorandum sul problema delle concentrazioni, RS, 1966, 1200). 
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Spostandoci dalla normativa alla prassi, la prima definizione 
ufficiale di posizione dominante si rinviene nella decisione della 
Commissione relativa al caso 9.11.71, Continental Can, GUCE, L7, 
1972, 25, nella quale si è detto che “un’impresa si trova in posizione 
dominante quando può disporre di un’ampia libertà di comportamento 
che le permette di agire senza tener conto dei concorrenti, degli 
acquirenti o dei fornitori; questa situazione si presenta quando tale 
impresa, in virtù della sua parte di mercato o dal possesso di conoscenze 
tecniche e alla disponibilità di materie prime o di capitali ha la 
possibilità di determinare i prezzi o di controllare la produzione o la 
distribuzione di una parte cospicua dei prodotti considerati; questa 
possibilità non deve necessariamente scaturire da un dominio assoluto 
che consenta all'impresa in questione di eliminare ogni iniziativa da 
parte dei suoi partners economici, ma è sufficiente che sia 
complessivamente talmente forte da assicurare a questa impresa 
un’indipendenza globale di comportamento, anche se esistono 
differenze di intensità della sua influenza sui vari mercati parziali” 
(Comm. UE 9.11.71, Continental Can, GUCE, L7, 1972, 25). 
Per quanto riguarda la giurisprudenza della Corte, la prima 
pronuncia in materia d’individuazione di una posizione  
dominante la ritroviamo nella decisione del caso Sirena,  
63 
 
CG 18.2.71, 40/70, R, 1971, 69, all’interno della quale l’esistenza di 
una posizione dominate era stata subordinata all’accertamento della 
capacità di ostacolare la persistenza di una concorrenza effettiva in una 
parte rilevante di mercato in questione, tenuto conto dell’eventuale 
esistenza e della posizione di produttori o distributori che smercino 
merci analoghe o sostituibili. 
Successivamente, la Corte di giustizia ha voluto adottare 
un’interpretazione estensiva del concetto di «posizione dominante», 
identificandola non solo in presenza di una situazione di monopolio o 
quasi monopolio, ma anche nelle ipotesi del possesso di quota 
minoritaria del mercato, sul rilievo che la quota di mercato non è un 
elemento sufficiente per decidere circa l’esistenza di una posizione 
dominante, dovendosi considerare anche le barriere all’entrata da parte 
di terzi, nonché gli stessi comportamenti abusivi addebitati 
all’impresa20. 
                                                             
20 Vedi sentenza Corte di Giustizia, 25.10.77, 26727, Metro/Commissione, R, 1977, 1875 e 
sentenza 14.2.78 United Brands/Commissione, 27/76, R, 1978, 207 nella quale la Corte ha osservato 
che: “l’art. 82 (oggi art.102 TFUE) è un’espressione dell’obiettivo generale posto  
dall’art. 3, lett. f) del Trattato all’azione della Comunità: l’instaurazione di un regime che 
garantisca che la concorrenza del mercato non venga falsata. Questo articolo vieta, in quanto il 
commercio tra Stati possa venirne pregiudicato, che un’impresa sfrutti in modo abusivo una 
posizione dominante in una parte sostanziale del mercato comune. La posizione dominante 
contemplata da detto articolo corrisponde ad una posizione di potenza economica grazie alla quale 
l’impresa che la detiene è in grado di ostacolare la persistenza di una concorrenza effettiva sul 
mercato in questione, ed ha la possibilità di tenere comportamenti alquanto indipendenti nei 




Con il tempo si affermata la nozione di posizione dominante 
ricostruita nei termini poc’anzi ricordati, ed ha rappresentato il leitmotiv 
di tutta la giurisprudenza comunitaria in materia, essendo stata ripresa 
più volte in un numero indefinito di decisioni; nonostante, sul punto, 
autorevoli esponenti della dottrina giuridica hanno manifestato le loro 
perplessità. Ad esempio, Frignani e Waelbroeck, dopo aver sottolineato 
che «tale definizione non brilla per chiarezza», sottolineano l’esigenza 
di affrancarsi dalle definizioni fornite dalle istituzioni comunitarie, al 
fine di concentrarsi maggiormente sulle modalità di attuazione 
dell’art.82 concretamente applicato21. 
Più in generale, la dottrina sottolinea che l’elemento fondamentale 
perché un’impresa possa essere considerata in posizione dominante non 
è tanto l’assenza della concorrenza in sé considerata,  
quanto l’indifferenza dell’impresa alla pressione concorrenziale. 
Quindi, infine, per determinare la sussistenza di una posizione 
dominante bisognerà verificare l’esistenza di questa situazione 
d’indifferenza senza tenere conto delle cause che l’hanno determinata 
che possono consistere in disposizioni di legge nazionale e non 
necessariamente da attività poste in essere dall’impresa stessa. 
                                                             
21 Vedi Frignani A. – Waelbroeck M., Disciplina della concorrenza nella CE, IV edizione, Torino, 




Accertare l’esistenza di una posizione dominante nel singolo caso 
concreto non è mai un’operazione semplice. 
Nell’ambito di tale accertamento si osserva che, a livello 
comunitario, l’individuazione di una posizione dominante avviene sulla 
base di due ordini di criteri: quelli strutturali e quelli comportamentali. 
Nella prassi recente degli organi comunitari vengono valutati 
principalmente i criteri di tipo strutturale, mentre quelli di tipo 
comportamentale vengono presi in considerazione solo in via residuale. 
Tra i criteri strutturali utilizzati ai fini della determinazione di una 
posizione dominante, un rilievo fondamentale è dato dalla  
«quota di mercato», criterio principe dal quale non si può prescindere e 
intorno al quale girano tutti gli altri. Questa quota deve essere valutata 
tenendo conto non delle capacità produttive, né della produzione totale 
effettiva, ma del fatturato realizzato nel mercato comune, sia 
dall’impresa in esame, che dai suoi concorrenti. 
Nel caso Hoffmann – La Roche (Vitamine), la Corte ha precisato 
che l’esistenza di quote di mercato di grande ampiezza è «altamente 
significativa». Ad ogni modo, non si tratta di un «dato assoluto», ma  
«la sua importanza varia da mercato a mercato a seconda della struttura 
dei medesimi». Questo non impedisce che «quote molto alte 
costituiscano di per sé, e salvo circostanze eccezionali, la prova 
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dell’esistenza di una posizione dominante», a condizione che siano 
mantenute «per un periodo di una certa durata». 
Quando le quote di mercato si attestano o superano il 70%, 
dimostrano di per sé, secondo la Corte, l’esistenza di una posizione 
dominante; invece, quando le quote si situano tra il 40% e il 50%, 
bisogna tener conto di altri fattori. 
Tra questi fattori, in primo luogo, bisogna esaminare il numero di 
imprese concorrenti: più i concorrenti sono numerosi, deboli e di ridotte 
dimensioni, meno la quota di mercato detenuta dall’impresa considerata 
deve essere importante per conferirle una posizione dominante  
(casi United Brands e Vitamine22). 
Come ulteriore aspetto per determinare l’influenza della quota di 
mercato nella determinazione della posizione dominante di un’impresa 
è dato dal fattore temporale, e quindi la prospettiva dinamica della quota 
di mercato. Infatti, il possesso di una quota di mercato elevata non mette 
l’impresa che la detiene in posizione di forza se essa non ha carattere 
durevole. 
                                                             
22 Così la Corte ha considerato che United Brands, con una quota di mercato tra il 40% ed il 45% 
solamente, deteneva una posizione dominante, essendo questa quota di molto superiore a quella del 
concorrente meglio piazzato. Ugualmente, con una quota del 47% del mercato della vitamina A, 
Hoffmann – La Roche aveva una posizione dominante, essendo questa quota uguale a quella dei suoi 
due principali concorrenti messi insieme. Per contro, una quota del 51% del mercato della vitamina 




Le quote di mercato tendono a rivestire carattere durevole quando 
l’accesso al mercato è reso difficile per i terzi che desiderano entrare in 
concorrenza con le imprese già presenti. Ecco che si profila un altro 
“indice rivelatore” dell’esistenza di una posizione dominante:  
le «barriere all’entrata». 
Queste barriere possono essere il risultato di misure legislative o 
regolamentari, di ostacoli inerenti al funzionamento del mercato o di 
comportamenti delle imprese impiantate. 
Tra gli ostacoli legislativi o regolamentari rilevano in tal senso: il 
possesso di diritti di proprietà industriale, l’esistenza di un monopolio 
nazionale, l’esigenza di ottenere un’autorizzazione per poter esercitare 
un attività, le regole di numerus clausus, etc… 
Per quanto riguarda le barriere che derivano dal funzionamento del 
mercato possiamo ricordare: la necessità di disporre di una tecnologia 
complessa, la difficoltà di accesso alle materie prime o agli sbocchi, 
l’esistenza di importanti economie di scala in un mercato in cui la 
domanda è poco sensibile alle variazioni di prezzo, l’assenza di 
propensione degli acquirenti a cambiare fornitori (la fedeltà ad un 
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marchio23, la necessità di procedere a lunghe prove prima di accettare 
un nuovo fornitore24, pratiche restrittive di fornitori già operanti25). 
Infine, gli ostacoli derivanti dal comportamento restrittivo delle 
imprese già installate comprendono la minaccia di scatenare una 
“guerra di prezzi” in caso di entrata di un potenziale concorrente, il 
deliberato mantenimento di una capacità di produzione superiore 
all’esigenze di vendita, ed ogni pratica tendente a rafforzare la fedeltà 
dei clienti (spese «eccessive» di pubblicità, sconti fedeltà, 
differenziazione artificiale dei prodotti, ed altro ancora). 
Un altro aspetto fondamentale per determinare la posizione 
dominante di un’impresa è rappresentato dall’integrazione verticale. 
Per capire meglio questo sistema è necessario fare riferimento  
al caso United Brands. Qui la Corte ha ritenuto importante il grado 
molto spinto di integrazione verticale che caratterizzava le attività di 
questa impresa, la quale possedeva proprie piantagioni di banane, 
raccoglieva essa stessa i frutti, li trasportava tramite la propria flotta 
                                                             
23 Nella decisione Nestlé/Perrier 22.7.1992 la Commissione ha ritenuto che la notorietà dei 
marchi dei tre produttori francesi costituiva un ostacolo all’entrata di qualsiasi nuovo concorrente. 
24 Nel caso Michelin del 09.11.1983 la Corte ha sottolineato che l’acquisto di pneumatici 
costituisce per un’impresa di trasporti un investimento cospicuo e che occorre un tempo 
considerevole per accertarsi, in pratica, della reddittività di un tipo o di una marca di pneumatici, ciò 
che rendeva la posizione della Michelin «poco vulnerabile dalla concorrenza». 
25 Nella decisione Nestlé/Perrier la Commissione ha ritenuto che la concessione da parte dei 
produttori già operanti ai loro clienti di sconti che legavano gli acquirenti a tutta la gamma dei 




bananiera, e li immetteva direttamente sul mercato europeo tramite una 
rete di distribuzione che controllava. In questo caso, il fatto di essere 
fortemente integrata sia a monte che a valle non accresce di per sé il 
potere di un’impresa sul mercato. Solo nel momento in cui 
l’integrazione riduce la possibilità per i terzi di accedere al mercato in 
oggetto allora, sì, che si produrrà un effetto preclusivo ed  
escludente su di essi. 
Il potere finanziario (o «deep pocket») è spesso citato tra i fattori 
che contribuiscono al potere di un’impresa sul mercato. Tale fattore 
rientra, senza ombra di dubbio, all’interno dei criteri strutturali 
necessari per determinare una posizione dominante. 
Anche se, secondo una parte della dottrina, tale fattore rappresenta 
solo un aspetto marginale del problema. Infatti, il potere finanziario 
merita di essere considerato solo nella misura in cui è suscettibile di 
esercitare un’incidenza sulla posizione concorrenziale dell’impresa sul 
mercato (specialmente quando la mette in grado di scatenare una 
«guerra di prezzi», sapendo che potrà resistere più a lungo dei suoi 
concorrenti viste le enormi disponibilità economiche). Tuttavia, sono le 
conseguenze del potere finanziario, specialmente nella misura in cui 
contribuiscano a rafforzare le barriere all’entrata, piuttosto che il potere 
finanziario in se stesso, che costituiscono il criterio pertinente. 
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A mio avviso, la potenza di un’impresa, specialmente in questi 
ultimi anni di crisi, si misura molto con la disponibilità di risorse 
finanziarie, che può attingere anche al di fuori del mercato rilevante, 
per sostenere la propria attività in quel settore (c.d. sussidi incrociati). 
Un’impresa che può contare su enormi disponibilità finanziarie è in 
grado, meglio di tutte le altre, di crescere economicamente, 
tecnologicamente ed anche politicamente, proprio perché ha i mezzi per 
poter ottenere il meglio dalle situazioni di mercato che si possono avere 
in questa, ormai lunga, congiuntura economica negativa. Ecco perché, 
non sembra sbagliato ritenere che il fattore “risorse finanziarie” debba 
scalare più posizioni nella gerarchia dei fattori che contribuiscono a 
determinare la posizione dominante di un’impresa; esso rappresenta un 
vero e proprio indice rivelatore della possibilità che un’impresa possa 
accrescere il suo potere in un dato mercato di riferimento. 
Passiamo ora a parlare dei criteri di comportamento e del loro 
ruolo nella determinazione della posizione dominante. 
Nel memorandum del 01 dicembre 1965 sul problema delle 
concentrazioni nel mercato comune la Commissione attribuisce  
ai criteri di comportamento un’importanza preponderante, 




Così viene affrontata la questione nel memorandum:  
«Il dominio del mercato non può essere unicamente definito partendo 
dalla quota di mercato che detiene un’impresa o da altri elementi 
quantitativi di una determinata struttura del mercato. Si tratta 
innanzitutto di un potere economico, cioè la facoltà di esercitare sul 
funzionamento del mercato un’influenza notevole e in linea di principio 
prevedibile per l’impresa dominante. Questa facoltà economica di 
un’impresa dominante influisce sul comportamento e sulle decisioni di 
altre imprese, a prescindere dal fatto che sia o meno utilizzata in un 
senso determinato. Un’impresa che può, quando lo desidera, 
soppiantare le altre imprese concorrenti sul mercato può già disporre di 
una posizione dominante e determinare in modo decisivo il 
comportamento delle altre imprese, anche se la propria quota di mercato 
è ancora relativamente debole». 
Da queste parole viene fuori una ricostruzione della posizione 
dominante determinata non solo dalla quota di mercato detenuta e dalla 
sua struttura, ma anche e soprattutto, dai mezzi di azione a disposizione 
dell’impresa e dalla facoltà che essa ha di esercitare un’influenza 
notevole sul mercato, soggiogando i suoi diretti concorrenti. 
La Commissione ha fatto ricorso a questa interpretazione nella 
decisione Continental Can. Infatti, dopo aver definito la posizione 
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dominante come quella che implica la possibilità di comportamenti 
indipendenti, essa aggiunge che «questa situazione si presenta quando 
tale impresa, in virtù della sua parte di mercato o della sua parte di 
mercato unita in particolare al possesso di conoscenze tecniche e della 
disponibilità di materie prime o di capitali ha la possibilità di 
determinare i prezzi o di controllare la produzione o la distribuzione di 
una parte cospicua dei prodotti considerati». 
Nel caso Continental Can la Corte non si è espressa direttamente 
sulla definizione di posizione dominante, ma si è limitata a constatare 
che vi è abuso di posizione dominante quando è seriamente preclusa 
qualsiasi forma di concorrenza. In questo caso, la Corte sembra optare 
per una concezione strutturale di posizione dominante. 
Successivamente, nel caso United Brands, assistiamo ad un 
ulteriore avvicinamento della Corte verso i criteri comportamentali; 
infatti, dopo aver affermato la priorità dei criteri strutturali nella 
determinazione della posizione dominante, viene fuori la necessità della 
Corte di analizzare in maniera specifica anche i “comportamenti” 
abusivi delle imprese. 
Nel caso Hoffmann – La Roche la Corte afferma che «la posizione 
dominante non esclude l’esistenza di una certa concorrenza ma pone la 
società che la detiene in grado, se non di decidere, almeno influire 
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notevolmente sul modo in cui si svolgerà detta concorrenza e, 
comunque, di comportarsi sovente senza doverne tenere conto e senza 
che, per questo, simile condotta le arrechi pregiudizio». 
In definitiva, se la Corte nelle maggior parte delle sue decisioni si 
riferisce a criteri strutturali, la stessa ricorre ai criteri di comportamento 
nelle situazioni in cui i primi non sono in grado di dare risposte sicure 
e definitive sulla questione della posizione dominante. Ciò permette di 
constatare che i criteri di comportamento giocano un ruolo importante 
come ausilio alle conclusioni derivanti dall’analisi strutturale e un ruolo 
di completamento quando gli stessi criteri strutturali risultino 
insufficienti e non permettano una soluzione sicura. 
In conclusione, non si tratta di due metodi o criteri che si 
escludono a vicenda; anzi, l’uno e l’altro possono essere combinati e 
utilizzati per il raggiungimento dello stesso scopo. 
Stabilita la posizione dominante dell’impresa in osservazione, 
bisogna contestualizzare il tutto e vedere se i comportamenti e le 
operazioni poste in essere dall’impresa stessa possono prefigurare un 
abuso di posizione dominante ex art. 102 TFUE. 
Tanto a livello comunitario che a livello nazionale la norma in 
oggetto non sanziona sic et simpliciter il fatto di detenere o di acquisire 
una posizione dominante, bensì lo sfruttamento abusivo di siffatta 
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posizione di forza. In altre parole, la posizione dominante non è vietata 
in quanto tale; ciò che è vietato è il fatto di avvalersi di tale posizione 
per porre in essere comportamenti anticoncorrenziali nei confronti dei 
clienti e/o dei concorrenti. 
L’impresa che venga a trovarsi in posizione dominante sul mercato 
è gravata da una “speciale responsabilità” che le impedisce di abusare 
del proprio potere economico a danno dei concorrenti e dei consumatori 
nonché di recare pregiudizio al commercio tra Stati membri26. 
Questa speciale responsabilità, da un lato, impedisce all’impresa 
in posizione dominante di adottare comportamenti generalmente 
consentiti in un regime di libero mercato e dall’altro, le impone di 
mettere in atto scelte volte a favorire la concorrenza che non c’è più o 
che non c’è mai stata. 
Purtroppo, l’art. 102 TFUE non ci dà una definizione precisa di 
“abuso” né fornisce elementi necessari per distinguere il 
comportamento abusivo dall’uso legittimo del potere d’acquisto 
dell’impresa dominante. Tuttavia, la norma ci fornisce un’elencazione, 
ancorché meramente indicativa, di pratiche che poste in essere in una 
situazione dominante integrano la violazione della stessa disposizione. 
                                                             
26 Cfr. OLIVIERI, L’abuso di posizione dominante, p. 445, citazione presente in PATRONI  




La prima ipotesi di abuso prevista dall’art. 102 TFUE sub lett. a) 
è quella dell’impresa dominante che, durante i suoi rapporti 
commerciali, imponga direttamente o indirettamente prezzi d’acquisto, 
di vendita, o altre condizioni di transazione, non equi, o 
ingiustificatamente gravosi. Per determinare se i prezzi applicati 
dall’impresa presentino una grossa sproporzionalità tra valore e prezzo, 
è necessario prendere in considerazione il margine di profitto, 
confrontando il prezzo di vendita e il costo di produzione. 
Le manovre sui prezzi possono interessare anche un altro aspetto 
dell’illeceità della posizione dominate; stiamo parlando della pratica 
predatoria dei prezzi posta in essere dall’impresa. 
In generale, si definiscono “prezzi predatori” i prezzi di vendita 
così bassi rispetto ai costi di produzione da non lasciare alcun margine 
di profitto per le imprese che li applicano; tale pratica viene applicata 
con il solo scopo di danneggiare le imprese concorrenti. 
Altra fattispecie di abuso riconducibile alla dinamica dei prezzi è 
rappresentata dal c.d. “price squeeze”. 
Pratica tipica dei mercati verticalmente integrati – nei quali 
ricordiamo l’impresa opera sia nel mercato “a monte” sia nel mercato 
“a valle” – si verifica quando l’impresa operante nel mercato a monte, 
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forte della sua posizione, pratica uno “schiacciamento” dei prezzi a 
valle non replicabile dai suoi concorrenti. 
La seconda ipotesi prevista dall’art. 102 TFUE, sub lett. b), 
consiste nell’impedire o limitare la produzione, gli sbocchi o gli accessi 
al mercato, lo sviluppo tecnico o il processo tecnologico, a danno  
dei consumatori. 
Con tali pratiche l’impresa tende ad escludere i nuovi concorrenti 
sul mercato o tende ad espandersi in nuovi mercati collegati, forte del 
suo primato economico. Figure particolari che rientrano in questa 
fattispecie sono: il rifiuto ingiustificato a contrarre; la c.d. essential 
facility doctrine (dottrina delle infrastrutture essenziali – figura di 
elaborazione giurisprudenziale riconducibile al rifiuto ingiustificato di 
concedere l’accesso a risorse che sono nella disponibilità esclusiva 
dell’impresa dominante); infine, il tentativo, da parte dell’impresa che 
gode di un regime di esclusiva legale, di estendere la propria posizione 
dominante anche al di fuori del mercato di riferimento. 
Il divieto di applicare, da parte dell’impresa in posizione 
dominante, condizioni dissimili per prestazioni equivalenti nei rapporti 
commerciali con gli altri contraenti, rappresenta la terza ipotesi prevista 
dall’art.102 TFUE, sub lett. c). 
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Questa disposizione riprende un po’ il principio già sancito nel 
nostro ordinamento all’art. 2597 c.c., il quale impone al monopolista 
legale l’obbligo di rispettare la parità di trattamento tra tutti i suoi 
contraenti. Per contro, la normativa comunitaria estende tale garanzia a 
tutte le imprese che si trovano in una posizione dominante e non solo 
quelle che sono in regime di monopolio. Lo scopo di questa previsione 
è quello di evitare che l’imprenditore si avvalga del proprio potere 
contrattuale per favorire determinati contraenti a discapito di altri. 
Last but not least, la quarta ipotesi di pratica abusiva prevista 
dall’art. 102 TFUE, sub lett. d), ricorre quando l’impresa subordina la 
conclusione dei contratti all’accettazione di prestazioni supplementari 
da parte dell’altro contraente, le quali non sono direttamente connesse 
con l’oggetto del negozio principale. Stiamo parlando del fenomeno, 
già visto in precedenza per quanto riguarda le intese, delle “pratiche 
leganti” (c.d. tying). 
All’interno di questa categoria possiamo trovare una varietà molto 
estesa di comportamenti che consistono nel creare o rafforzare una 
situazione di dipendenza dei contraenti nei confronti dell’impresa 
dominante (caso Microsoft27). 
                                                             
27 La Commissione europea, dopo cinque anni di indagini, ha condannato Microsoft Corporation 
per abuso di posizione dominante. Secondo l’Antitrust europea il gigante dell’informatica non ha 
rispettato la normativa europea sulla concorrenza sfruttando il suo quasi monopolio per ottenere una 
posizione dominante sia nel mercato dei sistemi operativi dedicati ai server di fascia bassa sia nel 
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La fattispecie prevista dalla normativa non si riduce solo a quelle 
forme di vendita che prevedono prestazioni per così dire “gemellate”, 
ma esprimono, piuttosto, un principio generale tale da poter includere 
in esso anche tutti quei casi in cui il nesso tecnico-funzionale esistente 
tra due diversi beni, prodotti dalla stessa impresa dominante, finisca con 
l’imporre ai soggetti che con essa contraggono anche l’acquisto del 
secondo prodotto/servizio. 
Una variante a questa fattispecie è rappresentata dal  
c.d. “bundling”. Si tratta del comportamento dell’impresa in posizione 
dominante su uno o più prodotti di una stessa gamma, che sfrutta tale 
situazione attraverso politiche di prezzo che rendano conveniente 
acquistare l’intera gamma piuttosto che il singolo prodotto di punta. 
L’articolo 102 del Trattato non si applica unicamente all’abuso di 
posizione dominante di una singola impresa, ma anche agli abusi 
                                                             
mercato dei media player. Bruxelles accusa la società americana di non aver rispettato gli obblighi 
fissati nella decisione del marzo 2004 entro il termine previsto del 22 ottobre 2007, continuando ad 
imporre "prezzi eccessivi e irragionevoli" per poter accedere alla propria documentazione 
informatica, in modo da rendere più difficile il dialogo tra i propri sistemi e quelli di gruppi 
concorrenti. La decisione della Commissione Ue del marzo del 2004, confermata dal Tribunale di 
prima istanza dell'Ue nel settembre 2007, accusava Microsoft di "non aver divulgato la necessaria 
documentazione di interfaccia che dovrebbe permettere a gruppi di lavoro di altre società di 
assicurare, a prezzi ragionevoli, una piena interoperabilità col sistema Windows". Per questo il 
gigante americano è stato condannato a pagare una multa di poco superiore ai 497 milioni di euro. 
Nel comunicato della Commissione si legge che Microsoft sarà obbligata a comunicare ai suoi 
concorrenti, entro 120 giorni, “informazioni sulle interfacce richieste” in modo da permettere 
l’installazione dei prodotti delle aziende concorrenti su PC con sistema operativo Windows. Inoltre, 
Microsoft dovrà immettere sul mercato entro 90 giorni dalla sentenza una versione di Windows priva 
di lettore multimediale. Per il Commissario europeo Mario Monti “la multa è una formidabile forma 




commessi da “una o più” imprese. La Corte di Giustizia ha confermato 
più volte che l’articolo in questione si applica anche in casi di 
dominanza collettiva, perché anche questi possono impedire in modo 
significativo il livello di concorrenza. 
L’espressione “una o più imprese” contenuta nell’art. 102 TFUE 
implica che una posizione dominante possa essere posseduta da due o 
più entità economiche tra loro legate da vincoli giuridici ma 
economicamente indipendenti. 
Tuttavia, la nozione di posizione dominante collettiva appare 
molto discussa nella giurisprudenza europea, con interpretazioni che 
nel tempo si sono mostrate molto differenziate, e che ancora oggi 
presentano alcune lacune ed incertezze. Si parla in tal caso di 
“oligopolio”, che preso singolarmente ed inserito all’interno  
dell’art. 102 TFUE sembra non collimare con la definizione di impresa 
dominante. Ma a ben vedere, ed in seguito ad alcune pronunce della 
Corte, la definizione di oligopolio ben si addice alla fattispecie abusiva 
in questione; infatti, l’atteggiamento monopolistico di tali imprese, 
anche se non sono collegate da vincoli stretti di dipendenza economica, 
è ritenuto dannoso per la concorrenza e per i consumatori finali. 
Secondo la Corte, al fine di mostrare se due o più imprese 
posseggono una posizione dominante collettiva, è necessario 
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considerare se le imprese coinvolte costituiscano un’entità collettiva nei 
confronti dei loro concorrenti o dei consumatori. Questo accade, di 
solito, quando non vi è un’effettiva concorrenza tra le imprese 
considerate ma, al contrario, le stesse adottano una condotta uniforme 
o strategie comuni sul mercato di riferimento. 
Secondo la Corte tali mercati devono avere determinate 
caratteristiche: un numero ristretto di operatori, un mercato maturo, una 
crescita moderata o stagnante della domanda, bassa elasticità della 
domanda, prodotti omogenei, strutture dei costi simili, quote di mercato 
tra loro simili, condizioni del mercato trasparenti, mancanza di 
innovazione tecnologica, assenza di capacità in eccesso, elevate 
barriere all’entrata, mancanza di un potere degli acquirenti che possa 
controbilanciare quello dei venditori, mancanza di concorrenza 
potenziale, varie tipologie di legami formali e informali tra le imprese 
coinvolte, meccanismi di ritorsione, mancanza di incentivi ad una 
competizione sul prezzo. 
In un mercato oligopolistico che presenta alcune delle 
caratteristiche sopra menzionate, l’esistenza di legami strutturali non 
rappresenta un pre-requisito per configurare l’esistenza di una 
posizione dominante collettiva: quello che deve essere valutato è che 
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gli operatori presenti sul mercato hanno un forte incentivo a convergere 
verso un comportamento uniforme sul mercato. 
Passiamo a parlare delle conseguenze dal punto di vista giuridico 
che comporta la violazione dell’art. 102 TFUE. 
A differenza dell’art. 101 TFUE, previsto per gli accordi tra 
imprese e pratiche concordate che hanno come scopo di impedire, 
restringere o falsare il gioco della concorrenza, e per i quali è prevista 
la sanzione della nullità, l’art. 102 TFUE non prevede espressamente 
alcuna conseguenza per quelle relazioni contrattuali che sorgono da 
pratiche di sfruttamento abusivo di una posizione dominante. 
Pertanto, alcune situazioni catalogabili come sfruttamento di 
posizione dominante, possono rientrare nella fattispecie normativa 
dell’art. 101 TFUE e quindi direttamente regolate dalla stessa, di 
conseguenza saranno soggette all’azione di nullità. 
In aggiunta, è possibile ritenere che le violazioni  
dell’art. 102 TFUE diano luogo ad azioni di restituzione davanti ai 
giudici nazionali. 
Fatte queste premesse, nell’ambito della disciplina antitrust 
europea si è costruito un sistema di regole certe, atte a garantire 
un’efficace applicazione della normativa in discorso. Questo sistema di 
regole è richiamato dall’art. 103 TFUE (ex art. 83 TCE), il quale 
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dispone che il Consiglio europeo, su proposta della Commissione e 
previa consultazione del Parlamento, stabilisce i regolamenti e le 
direttive utili ai fini dell’applicazione dei principi contemplati  
dagli artt. 101 e 102 TFUE. 
A partire dal 1° maggio 2004, l’applicazione della normativa 
antitrust all’interno degli Stati membri dell’UE è prevista dal 
Regolamento (CE) n. 1/2003, emanato, appunto per l’applicazione delle 
regole di concorrenza previste dagli artt. 101 e 102 TFUE. Questo 
regolamento va in sostituzione del precedente Reg. (CEE) n. 17/1962. 
La normativa precedente prevedeva un sistema fortemente 
centralizzato nelle mani della Commissione. Oggi, invece, la 
Commissione continua ad avere quell’importanza che aveva in passato, 
ma viene assegnato agli Stati membri un ruolo decisivo nel dare 
attuazione concreta alle norme del Trattato. 
Le principali novità introdotte dal nuovo regolamento riguardano 
la creazione di una struttura permanente di coordinamento tra le autorità 
antitrust nazionali e il Comitato consultivo (organo consultivo che 
esprime pareri non vincolanti sull’applicazione della normativa 
antitrust); inoltre, è prevista la definizione di nuove regole di 
competenza atte a prevenire l’insorgere di potenziali conflitti di 
attribuzione tra Commissione e singole autorità nazionali. 
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Inoltre, viene predisposta una rete europea per la concorrenza per 
facilitare lo scambio di informazioni tra le varie autorità garanti; è 
possibile, sempre all’interno di questa rete, scambiare informazioni 
riservate tra i vari operatori. 
Per controllare l’applicazione delle regole di tutela della 
concorrenza la Commissione è dotata di ampi poteri come prendere 
decisioni, svolgere indagini e irrogare sanzioni. 
Inoltre, la Commissione potrà, a seconda dei casi e nel rispetto del 
principio del contraddittorio: constatare e far cessare un’infrazione 
dell’art. 102 TFUE; disporre misure cautelari nei casi di assoluta 
urgenza; rendere gli impegni obbligatori qualora intenda adottare una 
decisione volta a far cessare un’infrazione; constatare l’inapplicabilità 
dell’art. 102 TFUE per ragioni di interesse pubblico comunitario. 
La Commissione può irrogare alle imprese e alle associazioni di 
imprese ammende il cui importo può giungere fino all’1% del fatturato 
totale dell’esercizio precedente. 
Inoltre, la Commissione può irrogare alle imprese penalità di 
mora, il cui importo può giungere fino al 5% del fatturato medio 
giornaliero dell’esercizio precedente. 
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La Corte di Giustizia assolve la funzione di giudice d’appello 
avverso le decisioni con le quali la Commissione irroga un’ammenda o 
una penalità di mora. 
6. Il controllo delle concentrazioni 
Le concentrazioni rappresentano un modo attraverso il quale  
le imprese espandono o reindirizzano il proprio campo di attività. 
Tecnicamente, una concentrazione si verifica quando due o più imprese 
che in precedenza erano indipendenti vengono poste sotto il controllo 
di un medesimo soggetto. Rientrano in tali fattispecie: le 
«acquisizioni», ossia le operazioni con cui un’impresa acquista il 
controllo di un’altra; la «fusione» in un unico soggetto giuridico tra due 
o più imprese; le «joint venture», associazioni di più imprese che, pur 
mantenendo la loro individualità giuridica, ne costituiscono una nuova 
che controllano congiuntamente. 
Il fenomeno delle concentrazioni tra imprese ha assunto 
un’importanza notevole a seguito della realizzazione del mercato 
comune. Infatti, la libertà di circolazione dei beni e delle persone 
all’interno dell’Unione ha causato un aumento della concorrenza da cui 
è scaturita una vera e propria corsa da parte delle imprese ad accrescere 
le proprie dimensioni, ad aumentare la produzione e ridurre i costi. 
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La crescita di un’impresa, come viene ricordato dal professore 
Gustavo Olivieri nelle sue opere, può avvenire non solo investendo 
sulle risorse interne dell’impresa stessa, ma anche attraverso il ricorso 
alle economie di terzi. 
Le operazioni di concentrazione, oltre alla possibilità di acquisire 
nuove quote di mercato, consentono una notevole riduzione dei costi. 
Ma non solo, l’acquisizione di un’impresa comporta anche la possibilità 
di disporre dei segni distintivi della azienda acquisita, rendendo 
l’investimento maggiormente proficuo. 
Inoltre, è appena il caso di sottolineare che un’operazione di 
concentrazione può rivelarsi particolarmente utile per l’impresa che, 
necessitando di un brevetto o di un particolare know how, può unire le 
proprie forze a quella di un’altra che ne sia titolare, utilizzandole in 
maniera più adeguata. 
Ad ogni modo, in quanto considerata come uno strumento di 
crescita delle imprese e di razionalizzazione del mercato, la 
concentrazione gode di una «buona fama» che si riflette anche sulla sua 
valutazione dal punto di vista concorrenziale28. Infatti, a differenza 
delle altre due figure anticoncorrenziali (intese e abuso di posizione 
                                                             




dominante), le concentrazioni godono di un trattamento più favorevole, 
in quanto non sono previsti espliciti divieti ad esse inerenti, ma vengono 
sottoposte ad un «esame preventivo», con il quale ogni operazione di 
concentrazione viene valutata idonea a non produrre effetti 
anticoncorrenziali. Inoltre, non tutte le concentrazioni sono sottoposte 
al vaglio delle autorità, ma soltanto quelle che superino determinate 
soglie di fatturato. 
Tuttavia, le concentrazioni, anche se percepite meno pericolose 
delle intese o degli abusi di posizione dominante, spesso, possono 
mettere a rischio l’assetto concorrenziale del mercato, riducendo il 
numero di soggetti attivi in un determinato settore. Infatti, da un lato, la 
presenza di più operazioni di questo tipo potrebbe favorire la nascita di 
oligopoli, cui consegue una riduzione della concorrenza; dall’altro lato, 
può determinare la creazione o il rafforzamento di una posizione 
dominante o addirittura la nascita di un monopolio, dal quale derivano 
direttamente l’aumento dei prezzi e la riduzione della scelta  
sul mercato. 
La disciplina, sia comunitaria sia nazionale, è incentrata su una 
valutazione anticipata degli effetti che l’operazione avrebbe. 
Principalmente si punta a vietare tutte le operazioni che porterebbero 
alla costituzione o al consolidamento di una posizione dominante che 
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possa ostacolare la concorrenza sul mercato comunitario. Al contrario, 
le operazioni di concentrazione che non portino a tale effetto sono 
valutate in maniera positiva e pertanto consentite. 
Quanto ai criteri idonei a valutare se le operazioni di 
concentrazione possano generare effetti positivi o negativi, la disciplina 
comunitaria ne fornisce un elenco piuttosto articolato; tali criteri 
tengono conto della posizione delle imprese all’interno del mercato, del 
loro potere economico e finanziario, delle eventuali barriere di accesso 
al mercato, delle possibilità di scelta che esistono in capo ai produttori 
e fornitori, degli interessi dei consumatori, dell’andamento della 
domanda e dell’offerta dei prodotti o dei servizi coinvolti, e 
dell’evoluzione del progresso tecnico e scientifico. Al contrario, la 
normativa italiana è più avara di criteri indicativi di valutazione, ma 
sicuramente può appoggiarsi e fruire di quelli di derivazione 
comunitaria. 
Bisogna precisare che, sia nella disciplina comunitaria sia nella 
disciplina nazionale, l’elencazione di tali criteri non ha carattere 
tassativo; pertanto, conseguenza diretta di tale assetto è l’ampia 
autonomia di decisione da parte degli organi di controllo. 
Dopo aver analizzato compiutamente gli artt. 101 e 102 TFUE, 
rispettivamente sulle intese e sull’abuso di posizione dominante, non 
88 
 
troviamo una norma all’interno del Trattato per la disciplina delle 
concentrazioni, nonostante rappresentino una forma di tutela preventiva 
affinché non si verifichino situazioni di abuso di posizione dominate. 
Questo vuoto normativo è anteriore all’emanazione del TFUE; 
infatti, anche nei precedenti trattati non troviamo alcuna disposizione 
che regoli tale materia. Si è sempre avvertita la necessità di trovare una 
disciplina puntuale per regolamentare le operazioni di concentrazione. 
Sul punto è intervenuta la Commissione nel 1965 con 
l’emanazione del Memorandum sulle concentrazioni29 attraverso il 
                                                             
29 Nel 1965 la Commissione ha emanato un Memorandum sul problema delle concentrazioni nel 
mercato comune nel quale ha illustrato le proprie linee di condotta e precisato quale sia il contenuto 
che essa attribuiva al termine concentrazione. Si tratta di un documento nel quale la Commissione 
ha manifestato un notevole favor nei confronti delle operazioni di concentrazione, affermando di 
conseguenza la sostanziale inapplicabilità dell’articolo 81 a tali operazioni, in quanto, essa più volte 
precisa, si tratta di fattispecie che godono di una diversa (e ben più positiva) considerazione rispetto 
alle intese, in quanto aumentano la competitività delle imprese europee sulla scena mondiale.  
Il problema delle joint ventures non veniva però risolto perché la Commissione si riservava la facoltà 
di verificare caso per caso se la permanenza delle imprese madri comportasse o meno una situazione 
tale da determinare l’applicazione dell’articolo 81. L’articolo 82 veniva invece ritenuto, in linea di 
massima, suscettibile di applicazione alle fattispecie concentrative poste in essere da imprese in 
posizione dominante, idonee ad eliminare completamente la concorrenza. L’unica applicazione degli 
orientamenti espressi nel Memorandum si rinviene nella decisione della Commissione del  
9 dicembre 1971 sul c.d. caso Continental Can; nella decisione la Commissione ha affermato che 
“la presa di controllo, da parte di una società in posizione dominante, su un’altra impresa del settore 
costituiva in se stessa un abuso di posizione dominante nella misura in cui eliminava in pratica ogni 
concorrenza, attuale o potenziale, sul mercato dei prodotti in questione”. Successivamente, il 
caso Philip Morris segnò una svolta nella disciplina comunitaria delle concentrazioni. Innanzi alla 
Corte si pose il problema di valutare se ed in quale misura l’acquisto di una partecipazione 
minoritaria nel capitale di un’impresa concorrente potesse costituire una violazione degli ex articoli 
81 e 82 TCE; la Corte puntualizzò che la fattispecie non costituiva di per sé comportamento vietato 
ma, in presenza di particolari condizioni, avrebbe potuto produrre effetti distorsivi del sistema 
concorrenziale. Come ha quindi messo in risalto Waelbroeck, il fenomeno in questione costituirebbe 
comportamento restrittivo della concorrenza nel momento in cui divenisse un mezzo adatto ad 
influenzare il comportamento delle imprese in causa. Pertanto, l’acquisto di una partecipazione 
minoritaria ricadrebbe nel campo di applicazione dell’attuale art. 101 del Trattato nel momento in 
cui desse la possibilità di esercitare una influenza sul comportamento dell’impresa partecipata da 
parte di quella partecipante. Non si sarebbe quindi in presenza di fattispecie concentrative nonostante 
la Corte di Giustizia abbia più volte utilizzato il termine controllo. Secondo l’Autore citato, quindi, 
l’articolo 81 del Trattato risulterebbe inapplicabile alle concentrazioni. Occorre però precisare che 
l’acquisto di una partecipazione minoritaria, che non consente di acquisire il controllo dell’impresa 
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quale ha escluso la possibilità di applicare l’art. 101 ad operazioni di 
questo tipo. La mancanza di una disciplina ad hoc all’interno del 
Trattato, e l’impossibilità di ricorrere all’art. 101, ha fatto ritenere ad 
alcuni interpreti che si potesse utilizzare l’art. 102 (ex art. 82) per 
disciplinare il fenomeno concentrativo. 
In questa situazione di relativa confusione, un ruolo fondamentale 
l’ha giocato il Consiglio dell’Unione Europea, il quale ha emanato il 
Regolamento n. 4064/89; si tratta di una specifica normativa destinata 
a svolgere un controllo preventivo sulle operazioni di concentrazione. 
Tale Regolamento è stato successivamente modificato dal regolamento 
n. 139/0430, tutt’ora in vigore, che disciplina in modo diverso il 
controllo delle concentrazioni. 
Dal punto di vista procedurale, il vecchio ordinamento fissava dei 
tempi e scadenze molto rigide entro cui la Commissione doveva 
                                                             
partecipata, non può essere considerato una concentrazione e quindi potrebbe astrattamente rientrare 
nel campo di applicazione dell’articolo 101 TFUE. 
30 In data 20 gennaio 2004, a poco più di tredici anni di distanza dall'entrata in vigore del 
Regolamento (CEE) n. 4064/89 sul controllo delle operazioni di concentrazione tra imprese, (GUCE 
L 395 del 30.12.1989), la Commissione europea, attraverso l'adozione del c.d. "reform package", ha 
varato quella che si può senza dubbio definire una riforma epocale del sistema comunitario di  
merger control. Questo pacchetto di riforme, che offre un sistema normativo ed amministrativo di 
eccellenza alle imprese che chiedono l'autorizzazione a realizzare fusioni ed acquisizioni all'interno 
dell'Unione Europea, è costituito: dal Regolamento (CE) n. 139/2004 sul controllo delle operazioni 
di concentrazione tra imprese (GUCE L 24 del 29.01.2004) che, a partire dal 1° maggio 2004, abroga 
e sostituisce il Reg. 4064/89; dalle Linee Guida sulla valutazione delle concentrazioni orizzontali 
(GUUE C 31 del 05.02.2004); da varie misure di potenziamento della Merger Task Force, come 
l'istituzione all'interno della DG Concorrenza del Chief Competition Economist a capo di un'apposita 





decidere; tali decisioni potevano essere prese immediatamente dopo  
il primo esame senza aprire un procedimento formale  
(questo è il caso in cui un processo di concentrazione fosse giudicato 
compatibile con le regole concorrenziali), o al termine di una 
valutazione più approfondita in seguito all’apertura di un procedimento 
(quando sorgano dubbi sulle potenzialità anticoncorrenziali delle 
operazioni di concentrazione). 
Questa impostazione procedurale è rimasta invariata nel nuovo 
regolamento introducendo, tuttavia, una maggiore flessibilità associata 
ad un allungamento dei tempi d’esame. 
Il Regolamento 139/04, così come il suo predecessore, non copre 
tutte le fusioni realizzate nel territorio dell’Unione. Esso, infatti, 
prevede un principio di sussidiarietà, in base al quale le decisioni 
debbono essere prese ad un livello il più decentrato possibile  
(le Autorità Garanti della Concorrenza a livello nazionale), a meno che 
non vi siano buone ragioni per prendere tali decisioni a livello 
centralizzato. 
In particolare nell’art. 1 del Regolamento troviamo una 
definizione del campo di applicazione di tale normativa con la 
previsione di soglie che delineano la «dimensione comunitaria» che 
deve avere l’operazione di concentrazione per rientrare nell’ambito di 
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applicazione del Regolamento. Pertanto, deve considerarsi di 
dimensione comunitaria un’operazione che raggiunga le seguenti soglie 
di fatturato: a) quando il fatturato totale realizzato a livello mondiale 
dall’insieme delle imprese interessate sia superiore a 2.500 milioni di 
euro; b) quando il fatturato totale realizzato a livello comunitario da 
ciascuna di almeno due delle imprese interessate sia superiore a 100 
milioni di euro; c) quando, in ciascuno di almeno tre degli Stati Membri, 
il fatturato totale dell’insieme di tutte le imprese interessate sia 
superiore a 100 milioni di euro; d) quando in ciascuno di almeno tre 
Stati Membri nei quali il fatturato totale realizzato dall’insieme delle 
imprese interessate è superiore a 100 milioni di euro, il fatturato di 
ciascuna di almeno due delle imprese interessate sia superiore a 25 
milioni di euro, salvo che ciascuna delle imprese interessate realizzi 
oltre i due terzi del suo fatturato totale nella Comunità all’interno di un 
solo e medesimo Stato Membro. 
Da questo si evince che la dimensione comunitaria di 
un’operazione di concentrazione viene, dunque, determinata in base al 
criterio del fatturato. 
L’art. 3 del regolamento fornisce una nozione ampia di 
concentrazione. Pertanto, si verifica una concentrazione quando  
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vi è una modifica duratura del controllo a seguito di una fusione tra 
società diverse o dell’incorporazione di una società in un’altra. 
La fusione è la figura più importante nell’ambito delle operazioni 
di concentrazione. Abbiamo due tipi di fusione: la fusione orizzontale e 
la fusione verticale. 
Si ha fusione «orizzontale» quando due o più imprese concorrenti 
si uniscono formando un nuovo soggetto operante nello stesso mercato 
di riferimento della società di partenza; questo tipo di fusione implica 
quindi che due o più imprese, operanti nello stesso settore 
merceologico, si uniscano con l’intento di acquisire una maggiore 
influenze sulle scelte del consumatore. 
Al contrario con la fusione «verticale» facciamo riferimento 
all’unione tra due o più imprese operanti in stadi diversi della 
produzione verticale, quindi due imprese che appartengono alla stessa 
filiera produttiva ma che si trovano su piani diversi. 
Tra i due tipi di fusione quella che desta maggiori preoccupazioni 
a livello concorrenziale è la fusione di tipo orizzontale, perché spesso 
le fusioni orizzontali sfociano nell’abuso di posizione dominante. 
Infatti, come abbiamo detto in precedenza, un'impresa può acquisire 
una posizione dominante sul mercato sia attraverso mezzi propri sia, ed 
è questo il caso nostro, facendo ricorso alle risorse delle altre imprese 
93 
 
operanti sullo stesso mercato, questo attraverso proprio le operazioni di 
concentrazione che vanno a ridurre il numero di soggetti concorrenti 
all’interno di un determinato mercato. 
Collegato con questo argomento è la questione del “controllo” 
delle imprese concorrenti. Questo può essere acquisito tramite 
l’acquisto di diritti di proprietà o di godimento sulla totalità o su parti 
del patrimonio di un’impresa; o tramite l’acquisto di diritti, contratti o 
altri rapporti giuridici, che conferiscono un’influenza determinante 
sulla composizione, sulle deliberazioni o sulle decisioni di organi 
d’impresa. 
Il controllo acquisito può essere esclusivo o congiunto. 
Si considera esclusivo il controllo derivante dall’acquisizione della 
maggioranza del capitale sociale e dei diritti di voto di una società. 
Inoltre, il controllo esclusivo può essere raggiunto anche attraverso 
l’acquisizione di una partecipazione di minoranza qualificata nel 
capitale della società acquisita, quando essa comporti l’attribuzione di 
diritti specifici. 
Il controllo congiunto si configura quando due o più imprese 
possono esercitare un’influenza determinante sull’attività di un’altra 
impresa, ovvero impedire decisioni concernenti l’indirizzo strategico 
dell’impresa. Sono ritenute tali le decisioni che riguardano il bilancio,  
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i programmi di attività, gli investimenti di grande entità e la nomina dei 
più alti dirigenti. 
Per quanto riguarda le fusioni «verticali», dal punto di vista della 
concorrenza, esse creano minori problemi rispetto alle fusioni 
orizzontali, in quanto non determinano l’eliminazione di uno o più 
concorrenti diretti, ma mirano ad una collaborazione tra operatori 
complementari al fine di realizzare un risultato migliore di quello che 
otterrebbero singolarmente. 
Esse sono dirette a garantire certezza di approvvigionamenti o di 
sbocchi, maggior controllo della qualità, eliminazione del rischio di una 
imposizione di prezzi troppo elevati, riduzione dei costi di transazione. 
Tuttavia, anche le fusioni verticali possono generare effetti 
restrittivi della concorrenza. 
Infatti, una concentrazione verticale può: produrre una chiusura 
del mercato (foreclosure); aumentare gli ostacoli all’ingresso  
di un nuovo operatore nel mercato; accrescere il rischio di collusione 
tacita tra operatori concorrenti diretti. 
La chiusura del mercato può verificarsi solo in presenza di una 
pluralità di condizioni. In primo luogo, è necessario che a seguito della 
concentrazione l’impresa sia attiva in più mercati verticalmente 
collegati, detenendo una posizione dominante che condizioni l’accesso 
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in uno di questi mercati; in secondo luogo, è necessario che le 
possibilità di approvvigionamento e di sbocco delle imprese concorrenti 
siano scarse e molto onerose, in maniera tale da essere costrette ad 
approvvigionarsi a costi superiori. In ultima analisi, è necessario che 
l’integrazione verticale si realizzi o si rafforzi per effetto della 
concentrazione. 
Accanto alle concentrazioni orizzontali e a quelle verticali 
troviamo anche le concentrazioni conglomerali; esse riguardano 
operazioni effettuate da imprese non concorrenti, nemmeno a livello 
potenziale, e tra le quali non vi sono relazioni di tipo verticale. 
Siccome tali concentrazioni non comportano l’eliminazione di 
imprese concorrenti o fenomeni d’integrazione verticale, esse non 
destano particolari preoccupazioni a livello concorrenziale. 
Tuttavia, se una delle imprese interessate detenga una posizione di 
leadership nel mercato, può accadere che tale impresa tenti di estendere 
la sua posizione dominante anche ad altri mercati contigui, ad esempio 
imponendo ai propri clienti offerte congiunte di beni o servizi 
(bundling). 
Come abbiamo già accennato precedentemente, l’opera della 
Commissione nella valutazione delle operazioni di concentrazione è di 
natura preventiva. Infatti, il Regolamento prevede l’obbligo per  
96 
 
le imprese di notificare preventivamente le operazioni di 
concentrazione di dimensione comunitaria alla Commissione. Una 
volta ricevuta tale notifica, la Commissione apre un procedimento che 
consta di due fasi: una fase obbligatoria in cui la Commissione valuta 
se la concentrazione può causare rischi per la concorrenza, ed una fase 
eventuale in cui la Commissione valuta approfonditamente i rischi 
concorrenziali di una concentrazione. 
Una delle modifiche più importanti apportate dal Reg. n. 139/04 è 
data dall’obbligo in capo alle imprese di non porre in essere nessun tipo 
di accordo prima che non sia intervenuto il benestare della 
Commissione sull’operazione di concentrazione. Scopo fondamentale 
di tale previsione è quella di garantire una sorveglianza efficace da parte 
della Commissione su tutte le concentrazioni di dimensione 
comunitaria. 
Un ulteriore novità introdotta dal Regolamento consiste nella 
possibilità prevista all’art. 4 di rinviare il caso ancor prima della sua 
notifica. La norma consente alle imprese interessate di comunicare alla 
Commissione che un’operazione di concentrazione potrebbe incidere in 
misura significativa sulla concorrenza. La Commissione deve 
trasmettere la richiesta a tutti gli Stati membri e a quello interessato che 
ha 15 giorni di tempo per esprimere il suo consenso;  
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qualora non prenda posizione nei termini stabiliti, la risposta si intende 
positiva. Se la Commissione omette di pronunciarsi si applica il 
principio del silenzio assenso. 
Uno degli obiettivi fondamentali del Regolamento è costituito dal 
rafforzamento del principio dello sportello unico (one stop shop),  
in modo tale che le imprese partecipanti alla concentrazione si 
rivolgano ad un’unica autorità della concorrenza e riducano i costi e gli 
inconvenienti che possono derivare dalle molteplici notifiche, 
procedimenti e decisioni. 
Il Regolamento n. 139/04 prevede efficaci misure d’intervento 
della Commissione in materia di concentrazioni ispirandosi  
al Reg. n. 1/03 di attuazione degli artt. 101 (ex 81) e 102 (ex 82) del 
Trattato sul funzionamento dell’UE. A tal proposito è stato tradotto in 
legge il ricorso ad alcuni poteri che in precedenza venivano 
sperimentati a livello pratico nel caso di operazioni poste in essere in 
modo illegittimo. 
Nell’ipotesi in cui l’operazione di concentrazione sia stata 
realizzata prima dell’intervento di una decisione di divieto, la 
Commissione può ordinare la separazione delle imprese o degli 
elementi patrimoniali acquistati o incorporati, il trasferimento coatto 
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delle azioni o qualsiasi altra misura idonea a ripristinare la situazione 
precedente. 
La Commissione può, inoltre, adottare misure idonee  
a ripristinare o mantenere le condizioni effettive di concorrenza prima 
della decisione finale, o a ristabilire la concorrenza se la concentrazione 
è stata realizzata contravvenendo ad una condizione o ad un impegno 
posto dalla Commissione in una dichiarazione di compatibilità,  
o nel caso in cui la concentrazione fosse stata dichiarata incompatibile 
con il mercato comune. 
Per di più la Commissione può irrogare sanzioni fino al 10% del 
fatturato delle imprese interessate qualora le parti: omettano di 
notificare una concentrazione prima della sua realizzazione; realizzino 
una concentrazione violando l’art. 731; realizzino una concentrazione 
                                                             
31Art. 7 Reg. 139/04 - Sospensione della concentrazione - I. Una concentrazione di dimensione 
comunitaria, quale è definita all'articolo 1, o che è destinata ad essere esaminata dalla Commissione 
a norma dell'articolo 4, paragrafo 5, non può essere realizzata prima di essere notificata, né prima di 
essere stata dichiarata compatibile con il mercato comune da una decisione adottata a norma 
dell'articolo 6, paragrafo 1, lettera b), o dell'articolo 8, paragrafo 1 o paragrafo 2, ovvero sulla base 
della presunzione di cui all'articolo 10, paragrafo 6. 
II. Il paragrafo 1 non osta alla esecuzione di un'offerta pubblica o di una serie di transazioni su valori 
mobiliari, compresi quelli convertibili in altri valori mobiliari ammessi alla negoziazione in un 
mercato, quale una borsa valori, per effetto delle quali si acquisisce il controllo, ai sensi  
dell'articolo 3, rilevandolo da più venditori, a condizione che: a) la concentrazione sia notificata 
senza ritardo alla Commissione a norma dell'articolo 4; e b) l'acquirente non eserciti i diritti di voto 
inerenti ai valori mobiliari in questione o li eserciti soltanto ai fini di mantenere il pieno valore dei 
suoi investimenti in base a una deroga accordata dalla Commissione conformemente al paragrafo 3. 
III. La Commissione può accordare, su domanda, una deroga agli obblighi di cui ai paragrafi 1 o 2. 
La domanda di deroga deve essere debitamente motivata. Nel decidere se accogliere tale domanda, 
la Commissione tiene conto tra l'altro degli effetti che la sospensione può produrre su una o più delle 
imprese interessate dalla concentrazione e sui terzi e del pregiudizio che la concentrazione può 
arrecare alla concorrenza. La deroga può essere subordinata a condizioni ed oneri destinati a 
garantire condizioni di effettiva concorrenza. Essa può essere chiesta e accordata in qualsiasi 
momento, sia prima della notifica che dopo la transazione. 
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dichiarata incompatibile con il mercato comune, o non si conformino 
alle direttive della Commissione; non osservino una condizione o un 
onere imposti mediante decisione. 
Infine, nell’ambito dei suoi poteri, la Commissione può 
raccogliere le dichiarazioni volontarie di qualsiasi persona fisica o 
giuridica per ottenere informazioni relative all’oggetto dell’indagine. 
Inoltre, la Commissione può appore sigilli su tutti i locali, libri contabili 
e documenti aziendali e può chiedere a qualsiasi rappresentante o 
membro dell’impresa, spiegazioni sui fatti o documenti relativi 
all’oggetto e allo scopo dell’ispezione. 
Avverso le decisioni della Commissione, è possibile fare ricorso al 
Tribunale di Primo Grado ai sensi dell’art. 21 Reg. 139/04. 
La Corte di Giustizia opera come giudice di secondo grado, 
effettuando un riesame della decisione del Tribunale per i soli motivi di 
diritto, ed ha una competenza anche in merito alle decisioni sui ricorsi 
presentati avverso le decisioni della Commissione sulle operazioni di 
                                                             
IV. La validità di ogni transazione realizzata non rispettando il paragrafo 1 dipende dalla decisione 
presa in applicazione dell'articolo 6, paragrafo 1, lettera b), o dell'articolo 8, paragrafi 1, 2 o 3, o 
dalla presunzione di cui all'articolo 10, paragrafo 6. 
Tuttavia il presente articolo non ha alcun effetto sulla validità delle operazioni su valori mobiliari, 
compresi quelli convertibili in altri valori mobiliari ammessi alla negoziazione in un mercato, ad 
esempio una borsa valori, salvo che gli acquirenti e i venditori sappiano o siano in grado di sapere 





concentrazione che comportino l’applicazione di un’ammenda o una 
penalità di mora. 
I motivi d’impugnazione sono costituiti dai vizi di incompetenza, 
dalla violazione delle forme sostanziali, dalla violazione del Trattato e 
del diritto comunitario derivato, nonché dallo sviamento di potere. 
Il ricorso al Tribunale di Primo Grado deve essere proposto nel 
termine perentorio di due mesi a decorrere dalla pubblicazione dell’atto, 
o dalla notifica dello stesso al ricorrente, o, in mancanza, dal giorno in 




Politica dei prezzi e Concorrenza:  
un difficile equilibrio 
1. Le politiche di prezzo 
Il prezzo è per un’impresa la fonte principale della propria 
redditività. Nonostante ciò, le imprese spesso non danno la giusta 
importanza alla definizione e alla gestione delle proprie politiche di 
prezzo che, di conseguenza, risultano approssimative, eccessivamente 
orientate ai costi e slegate dalla strategia generale dell’impresa. 
Poiché la redditività dipende anche dalle quantità vendute e dai 
costi, di solito per un'impresa è più facile concentrarsi su queste 
dimensioni, perché sono più familiari e più semplici da gestire. Invece, 
la definizione e la gestione del prezzo richiedono una competenza, una 
profonda capacità d’analisi, una coerenza che spesso mancano 
all’interno dell’azienda. 
Potrà sembrare strano, ma una corretta strategia di prezzo inizia 
prima ancora che sia stato sviluppato il prodotto, attraverso una precisa 
definizione del prezzo che verrà offerto al mercato. In quest’ottica,  
il prezzo non è altro che il riflesso del valore percepito dal cliente del 
prodotto o servizio considerato. La strategia di prezzo include, dunque, 
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necessariamente la politica di prodotto. In una visione più ampia e più 
corretta, il prezzo è un elemento del marketing-mix e, pertanto,  
non dovrebbe mai essere considerato isolatamente, ma come una parte 
integrante di questi strumenti. 
All’interno del marketing-mix è naturalmente importante che  
i diversi elementi siano collegati e coordinati. Ad esempio, se si vuole 
applicare una strategia di prezzi elevati, occorre che il prodotto sia di 
alta qualità, che i clienti gli riconoscano un valore più alto di quello che 
viene attribuito ad un prodotto standard, e che sia oggetto di una 
coerente attività di comunicazione. 
 I principi alla base del calcolo dei prezzi sono semplici. Però,  
i meccanismi da studiare sono più complessi, considerando i molteplici 
effetti che il prezzo esercita sulla redditività. Infatti, il prezzo incide 
direttamente sui margini e, quindi, ad esempio, un prezzo più elevato 
aumenta il margine realizzato su ciascun prodotto venduto. Ma, se non 
è accompagnato da un’adeguata azione di comunicazione, potrebbe far 
diminuire il volume delle vendite, facendo perdere probabilmente una 
parte della redditività guadagnata. Se, invece, un aumento dei prezzi 
viene gestito in maniera adeguata, portando le perdite di quantità a 
livelli trascurabili, allora l’impatto positivo sulla redditività risulta 
essere molto forte. 
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Come regola generale, è meglio determinare il livello di prezzo 
corretto di un prodotto, piuttosto che cercare di incrementare le vendite. 
Infatti, l’esperienza dimostra che una variazione di prezzo ha un impatto 
sulla redditività di tre o quattro volte superiore a quella di un incremento 
della stessa percentuale delle quantità vendute a prezzo costante. Ciò 
vale soprattutto quando il margine unitario è basso, poiché vendere di 
più determina solo uno scarso miglioramento della redditività. 
Pensare di aumentare i propri prezzi in un periodo di crisi o quando 
si è sotto attacco da parte della concorrenza può sembrare un’ipotesi 
azzardata, ma è possibile se si adotta una specifica metodologia per 
definire il valore che il nostro prodotto/servizio ricopre per  
i nostri clienti. 
In generale, esistono quattro principali criteri per la 
determinazione dei prezzi: 
Metodo del “cost plus”. È il metodo più diffuso per fissare un 
prezzo unico e consiste nel considerare il costo di produzione del 
prodotto e nell’applicarvi un ricarico percentuale sui costi. La 
determinazione del ricarico si basa in generale sull’esperienza e sulle 
valutazioni dei dirigenti. E’ però un metodo di determinazione dei 
prezzi non corretto, perché si basa su un presupposto erroneo. Se si 
parte dai costi, si trascura l’effetto del prezzo sulla domanda: ma prezzi 
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e quantità delle vendite sono interdipendenti. In genere, all’aumento del 
prezzo diminuisce la domanda e quindi i costi di produzione possono 
aumentare; in questo caso, i prezzi, essendo basati sui costi, dovranno 
aumentare, mentre la diminuzione della quantità venduta suggerirebbe 
di operare in modo contrario, agendo attraverso una diminuzione dei 
prezzi che compensi la riduzione della domanda. 
Metodo orientato al sistema competitivo. È il secondo metodo più 
diffuso e consiste nell’analizzare i prezzi della concorrenza, basandosi 
su di essi come riferimento nel costruire il proprio prezzo. Si potrà 
adottare lo stesso livello di prezzo o posizionarsi di qualche punto al di 
sopra o al di sotto. In genere, il riferimento di prezzo viene ricercato nel 
leader di mercato o di qualche concorrente che viene visto come più 
vicino alle logiche imprenditoriali dell’impresa. Questo metodo non 
tiene conto del fatto che i costi di produzione possono essere molto 
diversi tra le diverse imprese e, quindi, non è molto logico seguire 
fedelmente i comportamenti delle imprese concorrenti o dei leader di 
mercato. 
Metodo orientato al mercato (“value based pricing”). Con questo 
metodo si determina il prezzo che il potenziale cliente è disposto a 
pagare e si procede “all’indietro” per ottenere il prezzo massimo 
accettabile. Più alta è la percezione del valore, maggiore è il prezzo che 
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si può praticare. Per poter definire questo livello di prezzo, occorre 
comprendere quali sono le dimensioni che il cliente utilizza per valutare 
il valore del nostro prodotto/servizio e, più in particolare, identificare in 
quale misura le caratteristiche del nostro prodotto/servizio possono 
dargli i vantaggi che lui richiede. A seconda del prodotto/servizio 
possono essere utilizzate alcune dimensioni tra le seguenti: immagine, 
conoscenza del marchio, facilità d’uso, innovazione, risparmio di 
tempo, ecc. La metodologia è più complessa delle prime due, ma è 
quella più legata al mercato e, di conseguenza, anche quella che fornisce 
dei margini più elevati. 
Metodo composito (o completo). Con questo metodo si utilizzano 
e si combinano i tre metodi precedentemente illustrati, considerando 
contemporaneamente i costi di produzione, i prezzi della concorrenza e 
la domanda dei clienti. Questa metodologia è la più complessa – dato 
che, come si è detto, occorre prendere in considerazione tutte tre le 
metodologie – ma è anche quella più corretta e che consente di 
massimizzare la redditività. 
Spostando l’ambito di applicazione dei prezzi a livello 
internazionale notiamo che entrano in gioco fattori che a livello 
domestico possono non avere rilevanza. Infatti, possiamo subito fare 
una distinzione tra fattori interni (coordinamento di obiettivi e  
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di politiche di marketing sui vari mercati, difficoltà nel valutare l’effetto 
delle spese di marketing sui prezzi, carenze conoscitive sui costi, …) e 
fattori esterni (condizioni economiche/politiche/sociali dei mercati, 
canali distributivi non abituali, tassi di cambio, diversa struttura 
competitiva, …). 
La complessità della determinazione del prezzo aumenta al 
crescere del numero di mercati in cui operare. 
Nonostante le differenze dei mercati gli orientamenti di base per 
la fissazione del prezzo rimangono gli stessi del mercato domestico, e 
cioè: fattori d’impresa, fattori di mercato e fattori ambientali. Si tratta 
però di fattori che possono variare da un mercato all’altro a seconda 
delle politiche economiche (e non solo) dei vari Paesi. 
Tra i fattori d’impresa un aspetto fondamentale è rappresentato dai 
«costi». Le principali tipologie di costo prese in considerazione sono:  
i costi di produzione, i costi di vendita e commercializzazione (dazi, 
tasse, tariffe doganali, intermediari, agenti, forza vendita diretta, spese 
di trasporto, imballaggio, gestione scorte), gli oneri finanziari  
(capitale fisso e circolante), le spese di gestione con l’estero  
(costi personale per gestione vendite estero, costi amministrativi). 
Per quanto riguarda i fattori di mercato è necessario assumere 
come punto di partenza l’influenza che ha la “situazione competitiva” 
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nella determinazione dei prezzi di vendita. Infatti, nella valutazione del 
miglior prezzo da applicare al proprio prodotto, le aziende assumono 
come base il prezzo applicato dalle imprese concorrenti e,  
di conseguenza, devono scegliere se applicare un prezzo inferiore, pari 
o superiore al concorrente. I principali nodi da sciogliere riguardano, 
innanzitutto, l’individuazione delle imprese il cui prezzo deve essere di 
riferimento (qui soccorrono la struttura concorrenziale del mercato di 
riferimento e gli eventuali accordi in materia di prezzo nell’ambito 
dell’industria locale); inoltre, è necessario procedere alla scelta 
dell’ampiezza del differenziale di prezzo da applicare rispetto al prezzo 
del concorrente, il quale può essere negativo o positivo. 
Sempre all’interno dei fattori di mercato un altro aspetto molto 
importante è rappresentato dalla «domanda». Per descrivere le 
caratteristiche della domanda e la sua influenza sulla determinazione 
dei prezzi si ricorre al “criterio dell’elasticità”; criterio, questo, che può 
variare a seconda del mercato-obiettivo. Infatti, vi può essere 
inelasticità della domanda quando si è in presenza di un mercato con 
“coscienza di status”, in quanto tale mercato è guidato dalla qualità e 
dall’immagine del prodotto. In questo caso l’impresa ha più 
discrezionalità nella definizione del prezzo del prodotto. 
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Al contrario, nei mercati con “coscienza di prezzo”, vi è un’elevata 
elasticità della domanda con una corrispondente diminuzione della 
discrezionalità delle imprese nella definizione del prezzo. 
All’interno dei fattori ambientali troviamo tutta una serie di fattori 
tutti di importanza rilevante nella determinazione del prezzo dei 
prodotti di un’impresa. Tra questi possiamo ricordare l’andamento del 
tasso di cambio, le barriere tariffarie e non tariffarie, la legislazione 
anti-dumping, il controllo dei prezzi e le restrizioni valutarie. 
Come primo punto, parliamo «dell’andamento del tasso di 
cambio», il quale va monitorato costantemente introducendo 
meccanismi di compensazione e aggiustamento che si attivano quando 
la valuta dell’esportatore subisce una svalutazione o una rivalutazione 
rispetto alle divise estere.  Tale politica implica necessariamente una 
differenziazione dei prezzi nei diversi mercati mondiali, come vedremo 
più dettagliatamente nel 3° capitolo. 
Per quel che riguarda le «barriere tariffarie» esse sono date dalle 
imposizioni pecuniarie imposte dal paese ospite sulle merci importate 
(es. dazi doganali); mentre le barriere non tariffarie sono date da alcuni 
fattori come il contingentamento, le licenze di importazione,  
il boicottaggio o gli standard qualitativi (questo tipo di barriere  
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non sono imposte esclusivamente dagli Stati ma possono essere 
generate anche da comportamenti dei consumatori finali). 
Per quel che riguarda la «legislazione anti-dumping» si fa 
riferimento a tutta quella legislazione a protezione degli scambi 
commerciali che interessano due o più mercati nei quali si applicano 
prezzi differenziati. Più precisamente, con il termine dumping si indica, 
nell'ambito del diritto (ma il concetto deriva dalla dottrina economica), 
una procedura di vendita di un bene o di un servizio su di un mercato 
estero (mercato di importazione) ad un prezzo inferiore rispetto quello 
di vendita (o, addirittura, a quello di produzione) del medesimo 
prodotto sul mercato di origine (mercato di esportazione). 
«I controlli sui prezzi» sono dei provvedimenti adottati dalle 
autorità di alcuni paesi, che stabiliscono una “soglia massima” di 
prezzo. Tale tipo di controllo, molto diffuso nei Paesi in via di sviluppo, 
può avvenire con l’imposizione di un tetto sui prezzi o tramite  
il congelamento dei prezzi che superano una certa soglia. 
Infine, per quel che riguarda le «restrizioni valutarie», questi sono 
provvedimenti posti in essere dalla Pubblica Amministrazione per 
incidere sul livello dei prezzi. Sono rappresentati da provvedimenti 
restrittivi come il blocco delle valute estere, differenziali di cambio, 
permessi di cambio, e così via. 
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Come coordinare la politica di prezzo nel mercato internazionale? 
L’impresa nel determinare il prezzo del proprio prodotto ha a 
disposizione tre opzioni possibili tra le quali scegliere il prezzo 
migliore: prezzi differenziati nei singoli paesi, prezzi standard in tutti i 
mercati, approccio combinato (combinazione di differenziazione e 
standardizzazione). 
La differenziazione del prezzo non è sempre percorribile, in quanto 
necessita di paesi “separati” (per evitare l’arbitraggio32) e una 
situazione competitiva che consente l'impiego del prezzo ottimale 
differenziato. Inoltre, essa è utilizzabile solo in mercati caratterizzati da 
rilevanti specificità e fortemente separati a livello culturale e spaziale. 
Pertanto, l’uso della differenziazione è consigliabile quando è 
possibile sfruttare l differente struttura dei prezzi, i prodotti siano 
percepiti differenziati, le barriere commerciali e costi di transazione 
siano tali da impedire l’arbitraggio, i soggetti da cui proviene la 
domanda abbiano scarse informazioni su prezzi praticati altrove. 
                                                             
32 In economia e in finanza, un arbitraggio è un'operazione che consiste nell'acquistare un bene 
o un'attività finanziaria su un mercato rivendendolo su un altro mercato, sfruttando le differenze 
di prezzo al fine di ottenere un profitto. L'operazione è possibile se il ricavo che si ottiene supera i 
costi per il trasferimento del bene trattato da un mercato all'altro. L'intera operazione deve essere 
senza alcun rischio per l'operatore. L'arbitraggio si differenzia dalla speculazione per il fatto che, 
mentre il primo è un modo di lucrare sulle differenze di prezzo presenti in luoghi diversi, la seconda 
opera sulle differenze di prezzo di uno stesso bene in tempi diversi. In altre parole, mentre la 
speculazione ricerca il lucro giocando sul fattore "tempo" (vendita successiva all'acquisto e 




La standardizzazione dei prezzi risulta opportuna quando 
l’impresa si trova in una situazione con limitate differenze nelle 
domande dei diversi mercati, quando vi è l’assenza di barriere che 
ostacolano l’arbitraggio, quando il sistema distributivo internazionale 
permette acquisti centralizzati, ed infine, quando si è in presenza di una 
domanda consapevole dei livelli di prezzo indicati. 
Infine, l’approccio combinato si basa sulla “standardizzazione”, 
quando si è in presenza di mercati con maggiori affinità e tra i quali 
risultano semplificati il passaggio di informazioni e le operazioni di 
arbitraggio, e sull’ “adattamento” quando si opera in mercati 
caratterizzati da rilevanti specificità e separati a livello culturale e 
spaziale. 
2. Il prezzo “determinato” 
La base della discussione è l'assunto cardine, che fonda l'idea della 
superiorità del sistema concorrenziale, per cui quando sul mercato vi è 
sufficiente concorrenza sono i prezzi di mercato a rappresentare il 
miglior indicatore del valore di un bene o servizio. Essi, infatti, 
assicurano sia l'efficienza allocativa, sia quella dinamica. 
In base all'efficienza allocativa il prodotto viene acquistato da 
coloro che dal suo consumo ricavano il maggior beneficio, essendo 
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disposti a pagarlo anche di più, e allo stesso momento viene venduto da 
coloro che lo producono al costo più basso. 
Per quanto riguarda l'efficienza dinamica i protagonisti  
del mercato assumono decisioni di investimento in maniera tale da 
ottenere risultati sempre più efficienti. 
Nei casi di fallimento di mercato, sia che si renda necessario 
l'intervento ex ante sui prezzi di un regolatore, sia che si renda 
necessario l'intervento ex post di un'autorità antitrust, il rischio è che 
vengano imposti prezzi che non rispecchiano, per eccesso o per difetto, 
quelli di mercato, con ciò creando inefficienze sia allocative sia 
dinamiche. 
Il dibattito sulla determinazione del prezzo si sposta sul terreno 
delle migliori metodologie per l'individuazione del prezzo di mercato 
del prodotto, e non si può dire che si tratti di un dibattito vicino a 
soluzione. 
Il metodo che ha suscitato da ultimo più accesa discussione è la 
c.d. Efficient Component Pricing Rule (ECPR)33 o parity principle. 
                                                             
33 La regolamentazione tramite la efficient component pricing rule è un metodo volto a 
individuare prezzi di accesso che assicurino un'entrata efficiente. Tale regola è stata formulata da 
Baumol (1983) and Baumol and Sidak (1994). Tale regola fissa il prezzo di accesso eguale al costo 
marginale di accesso più un termine che esprime il costo opportunità dell'entrata. Il costo marginale 
è il maggior costo unitario causato direttamente dall'aumento di produzione del servizio sulla rete. 
Il costo opportunità è dato dal contributo alle spese fisse, che il gestore verticalmente integrato 
avrebbe guadagnato se avesse continuato ad offrire quel servizio al consumatore. Il costo 
opportunità, in base alla formula di Baumol, è calcolato assumendo un mercato contendibile nel 
quale il prezzo del servizio finale eguaglia il costo medio, sottraendo dal prezzo del servizio finale 
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L'idea che la sorregge è che il titolare della risorsa essenziale, che 
si pone quindi come input in un prodotto, deve porla a disposizione 
delle altre imprese a un prezzo uguale a quello che egli stesso 
sostanzialmente paga per il suo uso. Il pregio del metodo sarebbe, 
secondo i suoi propugnatori, di consentire l'uso della risorsa alle 
imprese che sono efficienti almeno quanto quella che detiene la risorsa, 
cioè a quelle che, pagato il prezzo per l'accesso alla risorsa, riescono a 
concorrere sulla restante parte dei costi che essi affrontano per la 
fornitura e la commercializzazione del bene rispetto al quale la risorsa 
costituisce input. 
Alcuni studiosi hanno mosso molte critiche a tale metodo, perché 
esso sembrerebbe non poter funzionare se non si verificano determinate 
coincidenze. In particolare, se viene applicato ad un incumbent34 dotato 
di potere sul mercato finale del prodotto rispetto alla quale la risorsa in 
questione rappresenta un input, esso finisce con il garantire la 
                                                             
del gestore verticalmente integrato il costo marginale di accesso. In un mercato contendibile quindi 
il problema del calcolo del prezzo di accesso è abbastanza semplificato. Nel caso il mercato non sia 
contendibile ed il prezzo del servizio finale diverga dal costo medio permettendo extra profitti, il 
problema è molto più complicato. 
34 Impresa, solitamente di grandi dimensioni, che è monopolista di uno specifico mercato e tenta 
di bloccare l’entrata di altre imprese, definite come imprese entranti. Incumbent di un mercato può 
essere anche un gruppo di imprese oligopoliste che agiscono all’unisono per bloccare l’ingresso di 
nuovi competitori. Essendo presente da tempo su uno specifico mercato, l’incumbent matura una 
serie di vantaggi competitivi che sfrutta per frenare l’entrata delle nuove imprese. L’economista 
statunitense J.S. Bain (1956) è stato fra coloro che hanno pionieristicamente messo in luce i benefici 
derivanti dall’essere già presente in un mercato. Essi si possono riassumere in vantaggi connessi alla 
fidelizzazione del cliente, al brand già affermato sul mercato, alla rete di relazioni con le altre 
imprese, alla rete logistica e commerciale e alla conoscenza del settore. Tali fattori concedono 
un’indubbia superiorità all’incumbent, che solitamente li combina con la finalità di escludere 
eventuali entranti dal mercato. Questi fattori costituiscono, pertanto, barriere all’entrata. 
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protezione integrale del relativo profitto monopolistico: il prezzo di 
accesso si riverbera anche sulle imprese accedenti, pregiudicando ogni 
possibilità di miglioramento della condizione dei consumatori. 
Pertanto, non è sbagliato affermare che nessuna regola per il 
prezzo di accesso è neutrale rispetto ai fini che il diritto della 
concorrenza vuole perseguire nel consentire l'accesso a un mercato. 
Commisurare la sostenibilità del prezzo dell'input ai costi individuali 
dell'impresa, che lo richiede, significherebbe tutelare un diritto 
individuale nella logica complessiva del mercato, in cui possa 
addirittura costringere a mettere la risorsa sotto costo. E' una logica 
incompatibile con la logica antitrust, ma che potrebbe avere senso in un 
contesto di grave carenza concorrenziale. 
Garantire condizioni di accesso cost oriented consente, per contro, 
all'impresa detentrice della risorsa di remunerare gli investimenti 
effettuati (incluso un “ragionevole” margine di profitto), garantendo 
allo stesso tempo ampie possibilità di accesso alla concorrenza, in 
quanto consente comunque l'ingresso di tutte quelle imprese che sono 
in grado di sopportare il costo dell'input. 
Dal punto di vista comunitario registriamo una certa ambiguità per 
quanto riguarda i riferimenti normativi. Dai principi generali sanciti in 
materia di essential facilities doctrine può però desumersi che l'accesso 
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vada garantito solo a imprese efficienti almeno quanto quella che 
detiene la risorsa: questo ha sostenuto la Corte di Giustizia nel leading 
case “Oskar Bronner35”, escludendo che l'aspirante all'accesso a una 
risorsa possa parametrare sulla propria minore efficienza 
l'induplicabilità della risorsa. Una regola parallela in termini di 
fissazione del prezzo di accesso appare l'esito più coerente, proprio alla 
luce di un sistema che vuole garantire la concorrenza, sub specie di 
promozione dell'innovazione, ma non deprimere lo stimolo 
all'innovazione favorendo forme di parassitismo. 
Ma, a ben vedere, se questa della parità di efficienza con 
l'incumbent è la regola normale di selezione degli accedenti e di 
fissazione del prezzo di accesso, centrale appare, ancor più del controllo 
dell'entità delle condizioni praticate per l'accesso ad una risorsa 
essenziale, il presidio dell'obbligo di non discriminazione, non 
solamente espresso in tutti i contesti regolamentari, ma affermato in 
generale in ambito antitrust dall'art. 102 TFUE. Da esso discende che 
l'impresa dominate non deve praticare condizioni ingiustificatamente 
differenti tra i diversi concorrenti acquirenti di input, ma anche che essa 
                                                             
35 Sentenza della Corte (Sesta Sezione) del 26 novembre 1998. - Oscar Bronner GmbH & Co. 
contro Mediaprint Zeitungs - Domanda di pronuncia pregiudiziale: art. 86 del Trattato CE - Abuso 
di posizione dominante - Rifiuto di un'impresa del settore della stampa, che detiene una posizione 
dominante nel territorio di uno Stato membro, di inserire nel suo sistema di recapito di giornali a 
domicilio la distribuzione di un quotidiano concorrente di un'altra impresa dello stesso Stato 
membro. - Causa C-7/97.  
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non deve praticare a tali concorrenti-clienti condizioni peggiori rispetto 
a quelle che essa pratica a se stessa (cioè alla sua componente “a valle”, 
che acquista l'input). La violazione di tale obbligo avrebbe, infatti, un 
effetto di margin squeeze e sancirebbe l'impossibilità di imprese 
concorrenti di pari efficienza di competere ad armi pari con l'incumbent, 
sbarrando la via all'ulteriore innovazione. 
A ben vedere, l'obbligo di condivisione a parità di condizioni rivela 
la scelta di obiettivo dell'azione di contrasto antitrust alle manovre 
escludenti di imprese che controllino risorse essenziali. Esso consente 
di porre in secondo piano la positiva eterodeterminazione, da parte delle 
autorità antitrust, delle condizioni contrattuali, tutelando invece il pari 
sviluppo delle opportunità competitive. E' così che si mira dunque a 
realizzare quella competizione nell'innovazione, alla luce della quale la 
libertà contrattuale viene declinata nell'attuale contesto di tutela della 
concorrenza. 
3. La discriminazione di prezzo 
Gli ingredienti che stanno alla base della discriminazione di prezzo 
sono fondamentalmente due36. In primo luogo, un'impresa deve riuscire 
                                                             
36 L’autore Hal R. Varian, nel Price Discrimination, Cap. 10, in Handbook of Industrial 
Organization, Richard Schmalensee and Robert Willig, Editor(s), 1989, Volume 1, pp. 597-654, 
suggerisce l'importanza anche di un terzo elemento: l'esistenza di potere di mercato in capo alle 
imprese. E' molto difficile che le imprese (a differenza di quanto accada nei modelli di concorrenza 
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a distinguere diverse tipologie di consumatori, così da praticare loro 
prezzi diversi. Infatti, nel caso della discriminazione di prezzo  
del primo ordine, un monopolista conosce perfettamente la disponibilità 
a pagare che ogni consumatore ha per il suo bene ed impone ad ognuno 
di essi un prezzo che corrisponde perfettamente al massimo che egli è 
disposto a spendere. In tal modo, l'impresa monopolista riesce a 
catturare tutto il surplus dei consumatori. Nella discriminazione di 
prezzo di secondo ordine un'impresa propone a ciascun consumatore 
diverse offerte, lasciandolo libero di «autoselezionarsi», ovvero di 
scegliere l'offerta per lui più conveniente (ad esempio gli sconti 
quantità). La discriminazione di prezzo del terzo ordine fa riferimento 
alla possibilità che un'impresa pratichi prezzi diversi a consumatori che 
presentano caratteristiche rilevabili diverse (ad esempio l'acquisto di un 
biglietto aereo scontato presentando la tessera universitaria). 
Il secondo ingrediente essenziale per la discriminazione di prezzo 
è dato dal fatto che non ci deve essere possibilità di arbitraggio tra i 
consumatori. In altre parole, un'impresa non riuscirà mai a discriminare 
il prezzo con successo se i consumatori possono successivamente 
rivendere tra di loro i beni. Naturalmente, l'arbitraggio è sempre 
                                                             
perfetta) perdano tutto il loro potere di mercato: di conseguenza, dobbiamo aspettarci che tutte le 
imprese abbiano un incentivo a discriminare, sebbene è lapalissiano che imprese con un esiguo 




possibile, sia a causa degli ostacoli naturali che di quelli creati dalle 
imprese stesse, e quindi le pratiche discriminatorie possono in molti casi 
essere attuate. Ad esempio, i costi di trasporto, le tariffe, i costi di 
transazione e la burocrazia possono ostacolare le importazioni da un 
paese all'altro; le imprese possono richiedere la prova che l'acquirente 
sia uno studente; un'impresa può imporre ad un distributore esclusivo 
di non vendere il prodotto oltre un certo territorio; un rivenditore d'auto 
può imporre ai suoi rivenditori in un paese di non vendere le auto a 
cittadini residenti in altri paesi (una pratica sistematicamente vietata e 
pesantemente sanzionata nell'UE), e così via. 
Il punto da cui partire per una riflessione sulle politiche antitrust 
nei confronti della discriminazione di prezzo riguarda gli effetti di 
benessere, non necessariamente negativi, di queste pratiche. Per 
comprendere meglio il fatto che il benessere non è sempre danneggiato, 
è sufficiente considerare la discriminazione di prezzo del primo ordine. 
In una situazione di monopolio la domanda complessiva è rappresentata 
dall’insieme di tutte le domande unitarie di numerosi consumatori, 
ciascuno con una diversa disponibilità economica. Se il monopolista 
conoscesse tutte le valutazioni dei consumatori e fosse in grado di 
prevenire l’arbitraggio, praticherebbe un prezzo diverso per ciascuno di 
essi riuscendo ad estrarre tutto il surplus e, di conseguenza, farebbe 
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pagare a ciascun consumatore esattamente il massimo che questi 
sarebbe disposto a spendere.  
La discriminazione di prezzo perfetta, che si realizza in questo 
caso, permette di raggiungere il più alto benessere sociale possibile, dal 
momento che tutti e solamente i consumatori con una disponibilità a 
pagare non inferiore al costo marginale sopportato per servirli 
partecipano allo scambio. In questo caso, quindi, non si determina 
alcuna inefficienza allocativa nonostante il monopolio, come invece 
avverrebbe se il monopolista dovesse vendere allo stesso prezzo a tutti 
i consumatori. 
Si ha discriminazione di prezzo di secondo ordine quando 
un’impresa: offre ai consumatori diverse combinazioni di  
prezzo-quantità (concedendo sconti più alti a chi acquista un maggior 
numero di unità del prodotto; oppure, predispone una tariffa in due 
parti, in base alla quale i consumatori pagano una somma fissa, 
indipendente dalla quantità acquistata e una componente variabile che 
dipende dalla quantità acquistata – ad esempio i prezzi di gas, energia 
elettrica e servizi telefonici che si compongono di una quota fissa ed 
una quota variabile). 
Questa tipologia di discriminazione di prezzo migliora il benessere 
sociale. L’impresa utilizzerà infatti la somma fissa per estrarre il surplus 
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dai consumatori con una minore intensità di domanda,  
ma sceglieranno un prezzo più basso di quello che avrebbero  
altrimenti fissato, se fossero state obbligate ad utilizzare solo una 
componente variabile. 
Nella maggior parte delle giurisdizioni, come quella dell’UE e 
degli USA, gli sconti quantità non sono proibiti dalle leggi antitrust,  
e questo approccio risulta coerente con le conclusioni suggerite 
dall’analisi economica. 
Come sappiamo, le leggi dell’UE riservano un trattamento rigido 
alla discriminazione di prezzo tra paesi membri: alcune pratiche usate 
dalle imprese per ostacolare le importazioni parallele (ossia, 
l’arbitraggio) sono fondamentalmente proibite per se e sono considerate 
anticompetitive alla pari dei cartelli. Di conseguenza, è molto 
importante analizzare tale fenomeno economico non solo utilizzando il 
parametro del “benessere sociale”, ma anche alla luce dell’obiettivo di 
«integrazione economica» che la Commissione e la Corte Europea 
sembrano perseguire quando si occupano di discriminazione di prezzo 
tra i vari paesi membri. 
La discriminazione di prezzo tra vari paesi avviene quando uno 
stesso prodotto viene venduto in due stati diversi ad un prezzo 
differente, cercando di ottenere il massimo guadagno da  
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due tipi diversi di mercato37. Però, secondo studi tecnici di natura 
economica, se si procede a vietare la discriminazione di prezzo si 
ottiene un aumento del benessere sociale, sempre se i mercati sono 
serviti sotto entrambi i regimi. Questo risultato sembra confermare  
le valutazioni critiche, e la perdurante diffidenza specie delle autorità 
antitrust, rispetto alla pratica delle discriminazione di prezzo. 
Tuttavia, tale risultato è ottenuto grazie ad un ipotesi molto forte, 
ossia che l’impresa abbia interesse a servire entrambi i mercati.  
In realtà, ciò non è necessariamente vero: se un determinato mercato è 
meno esteso di quello di un altro stato e/o la domanda differisce da un 
mercato ad un altro (caso molto frequente nel commercio 
internazionale), allora l’impresa che non può discriminare il prezzo 
preferirà fissare dei prezzi uguali più alti in entrambi i mercati, anche 
se ciò comporta una diminuzione o la perdita di tutte le vendite nel 
paese più debole economicamente. In questo caso, è ovvio che la 
proibizione della discriminazione di prezzo peggiora e anche di molto 
                                                             
37 Supponiamo che un monopolista (ma le stesse considerazioni continuano a valere, riferendoci 
ad un’impresa con un potere di mercato inferiore) venda lo stesso prodotto in due diversi mercati, 
ad esempio Germania e Portogallo, in una situazione in cui i costi di trasporto siano nulli.  
In Germania l’intensità della domanda per il bene in questione è più alta di quanto accada in 
Portogallo: ciò dipende dal fatto che i redditi sono più alti in Germania. Se al monopolista è 
consentito fare discriminazione di prezzo e non è possibile l’arbitraggio tra paesi, questa fisserà un 
prezzo più alto in Germania di quello praticato in Portogallo. Ipotizzando che la discriminazione sia 
vietata quale sarebbe l’effetto sul benessere sociale derivante dall’applicazione di prezzi uniformi? 
A priori, l’effetto potrebbe apparire ambiguo: i profitti si riducono (poiché l’impresa non riesce a 
sfruttare le differenti elasticità della domanda); i consumatori tedeschi guadagneranno (perché 
acquistano ad un prezzo inferiore) e i consumatori portoghesi subiranno perdite (perché il prezzo 
per loro sarà più alto, dovendosi conformare a quello praticato in Germania).    
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il benessere sociale (potremmo anche affermare che ci si trovi in 
presenza di un altro tipo di discriminazione non più rivolta al prezzo 
bensì all’intero mercato di una nazione, cosa ancora molto più grave 
della discriminazione di prezzo). 
Più in generale, la discriminazione di prezzo, specie tra diverse 
realtà economiche, permette alle imprese di vendere a quelle categorie 
di consumatori, che altrimenti non comprerebbero. In questo modo, le 
imprese riescono ad incrementare la quantità venduta dei loro beni. La 
teoria economica, inoltre, dimostra che la discriminazione di prezzo 
riduce in modo certo il benessere sociale solo quando questa pratica non 
porti ad un aumento dell’output totale; in tutti gli altri casi, l’effetto sul 
benessere sociale è ambiguo.  
Anche per quanto riguarda l’altro obiettivo della «integrazione 
economica», osserviamo che una proibizione della discriminazione di 
prezzo può portare anche alla scomparsa di un determinato prodotto 
all’interno di un mercato, ritenuto più debole. 
Oltre a vendere i suoi beni ai consumatori finali a prezzi diversi, 
un’impresa può anche discriminare tra i suoi rivenditori e i suoi 
distributori (come vedremo in maniera più approfondita nel capitolo 
dedicato alla Navionics). Esempi di tali pratiche sono gli sconti quantità 
123 
 
(in generale legali) e gli sconti e abbuoni che le imprese concedono  
per indurre i loro clienti ad acquistare maggiori quantità.  
Gli sconti fedeltà, ad esempio, sono sconti che un produttore 
riconosce ad un cliente per premiarlo di aver acquisito gran parte delle 
(o tutte le) versioni del suo prodotto.  
Gli sconti globali sono sconti concessi ad un cliente che acquista 
la maggior parte dei (o tutti i) prodotti da uno stesso produttore. 
Nell’UE, la Commissione Europea e la Corte Europea di Giustizia 
hanno assunto sempre una posizione molto rigida nei confronti dei 
prezzi discriminatori adottati dalle imprese dominanti e che non sono 
giustificati da risparmi di costo. Infatti, alcune tipologie di sconti 
utilizzate dalle imprese dominanti dovrebbero essere attentamente 
monitorate, a causa dei loro potenziali effetti di esclusione. L’obiettivo 
degli sconti fedeltà, ad esempio, è in generale quello di convincere i 
rivenditori a non comprare dai rivali (in questo sono molto simili agli 
accordi di distribuzione esclusiva); gli sconti globali, invece, producono 
effetti molto simili a quelli del tying e della pratica della linea completa 
o full-line forcing (quando un fornitore impone ad un cliente l’acquisto 
dell’intera gamma dei suoi prodotti). 
Un’ultima osservazione bisogna farla per quanto riguarda il 
concetto di trasparenza del prezzo. Un monopolista può non essere  
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in grado di sfruttare appieno il suo potere di mercato a causa del 
problema del commitment. Ciò accade perché, dato il prezzo dell’input 
concordato con un acquirente, il monopolista può avere un incentivo ad 
offrire condizioni migliori ad un altro cliente. 
Sul punto è intervenuta più volte la CE, la quale ha sostenuto che 
un’impresa dominante dovrebbe garantire ai suoi clienti la massima 
trasparenza, ossia dovrebbe assicurare che tutti i clienti si trovino di 
fronte alla stessa offerta, quando acquistano prodotti simili  
(caso Michelin). Solo in questo caso il monopolista non avrà più la 
tentazione di offrire uno sconto di prezzo ad un cliente, dopo che in 
precedenza si era accordato diversamente con un altro consumatore. 
Attraverso la trasparenza, dunque, il problema del commitment è risolto, 
ma il monopolista può avere la tendenza a tenere i prezzi 
uniformemente alti. Paradossalmente, quindi, l’effetto finale della 
trasparenza può essere quello di permettere al monopolista di 
recuperare tutto il suo potere di mercato. 
4. Le pratiche dei prezzi predatori 
La fissazione di prezzi prossimi ai costi consente in generale di 
raggiungere un surplus dei consumatori e un benessere sociale 
maggiori. Quindi, può sembrare sorprendente che le autorità preposte 
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alla tutela della concorrenza si preoccupino di situazioni in cui 
un’impresa dominante pratica prezzi «troppo bassi». Tuttavia, vi sono, 
non tanto rare, circostanze in cui un’impresa in posizione dominante 
può fissare prezzi bassi per raggiungere finalità anticompetitive, ad 
esempio, per indurre un rivale ad uscire dal mercato o per ostacolare un 
potenziale entrante. In questi casi, i prezzi bassi migliorano il benessere 
sociale solamente nel breve periodo, ossia per tutta la durata della 
condotta predatoria. Una volta però che il rivale è costretto all’uscita, 
l’incumbent può aumentare il suo prezzo senza temere la concorrenza. 
L’effetto finale di questo comportamento predatorio sarà quello di 
peggiorare il benessere sociale nel lungo periodo, dal momento che esso 
determina un aumento incondizionato dei prezzi. 
Un'impresa pratica prezzi predatori quando fissa i suoi prezzi ad 
un livello tale da rinunciare a dei profitti nel breve periodo, con 
l'obiettivo di eliminare la concorrenza e di ottenere profitti più elevati 
nel lungo periodo. Da questa definizione possiamo estrarre due 
elementi fondamentali che caratterizzano un comportamento 
predatorio: in primo luogo, l'esistenza di una perdita nel breve periodo; 
in secondo luogo, l'esistenza di un potere di mercato in capo al predatore 
sufficiente a prevederne la capacità di aumentare i prezzi e di ottenere 
maggiori profitti nel lungo periodo, una volta eliminati i concorrenti. 
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Le autorità antitrust e le corti, nell'esaminare se determinati 
comportamenti rientrino o meno nella fattispecie predatoria, devono 
utilizzare la massima cautela al fine di evitare il rischio che le imprese 
dotate di un certo potere di mercato mantengano i loro prezzi elevati per 
non essere accusate di comportamento predatorio. Ciò non significa, di 
certo, che la fissazione di prezzi predatori debba essere eliminata dal 
possibile insieme di azioni anticompetitive, ma suggerisce che una 
simile pratica dovrebbe essere analizzata con molta attenzione. 
Sebbene le pratiche predatorie sono tanto vecchie quanto le stesse 
leggi antitrust38, solo di recente è stata sviluppata una convincente 
teoria della predazione. Tradizionalmente, la spiegazione di 
comportamenti predatori andava sotto il nome di tasca profonda  
(deep pocket, anche conosciuta come long purse). Una grande impresa 
può spingere fuori dal mercato un piccolo rivale, ingaggiando una 
guerra di prezzi che produce perdite per entrambi; ma siccome la 
piccola impresa ha risorse economiche limitate essa non riuscirà a 
sostenere per lungo tempo tali perdite. Presto o tardi, essa sarà costretta 
                                                             
38 Ci sono dei casi ancora più vecchi di pratica predatoria: si veda il caso Mogul Steamship Co. 
v. McGregor, Gow and Co. Et al, classico esempio di predazione, risalente al 1885. Esso riguardava 
un'assemblea di armatori che cercava di escludere dal commercio i rivali non membri della rotta 
Cina-Inghilterra attraverso una serie di pratiche, tra le quali l'uso di fighting ships, con cui si 
tagliavano le tariffe applicate al trasporto delle merci rispetto a quelle praticate dalle navi rivali. Altri 
due famosi casi, ancora oggi oggetto di studio, sono Standard Oil e American Tobacco, risalenti agli 
anni 1910 e 1911. 
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a lasciare il mercato o addirittura chiudere, lasciando campo libero alla 
grande impresa in modo che possa riportare i prezzi ai livelli normali e 
recuperare le perdite inizialmente subite. 
Tale teoria è stata nel tempo bersaglio di numerose critiche da parte 
di molti studiosi tra i quali McGee39 (1958), il quale poggia la sua critica 
fondamentalmente su quattro ragioni principali. Primo, un'azienda di 
grandi dimensioni, poiché ha dalla sua parte una quota di mercato più 
alta, subisce perdite più elevate rispetto ad una piccola azienda. 
Secondo, la predazione ha senso sempre se l'azienda riesce ad 
aumentare i prezzi una volta eliminata la concorrente; ma, sempre 
secondo McGee, le attività e gli impianti di una piccola impresa non 
scompaiono definitivamente e così, non appena i prezzi si alzano,  
la piccola impresa rientrerà di nuovo nell'industria, o i suoi assets 
potranno essere acquistati ed utilizzati da qualcun altro. Terzo, la teoria 
della predazione ipotizza l'esistenza di un deep pocket abbastanza 
cospicuo posseduto dall'impresa dominante che può garantire la 
sopravvivenza dell'impresa nel periodo della predazione, ma le piccole 
imprese possono far utilizzo del credito esterno per finanziare l'azienda 
durante il periodo di predazione e pertanto garantirsi la sopravvivenza. 
                                                             
39 Vedi John S.McGee in Predatory Price Cutting: The Standard Oil (N.J.) Case. In Journal of 
law Economics, Vol. 1 (Ottobre 1958), pp. 137 – 169. 
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Quarto, la condotta predatoria affinché sia razionale, essa deve essere 
non solo fattibile, ma anche più conveniente di altri strumenti 
alternativi. Infatti, uno di questi strumenti alternativi potrebbe essere la 
fusione con l'impresa rivale, la quale permetterebbe di mantenere alti  
i prezzi di mercato ottenendo maggiori profitti grazie all'inclusione 
della fetta di mercato dell'azienda incorporata. 
Quali sono le implicazioni normative che si possono ricavare dalla 
teoria sulla fissazione di prezzi predatori? 
Come abbiamo già detto, tutte le teorie sulla fissazione di prezzi 
sono accomunate da un preciso meccanismo che si articola in 2 fasi 
essenziali: 1) abbassamento dei prezzi e, di conseguenza, la rinuncia ai 
profitti di breve periodo; 2) capacità di guadagnare profitti maggiori nel 
lungo periodo, esercitando potere di mercato una volta che la pratica 
predatoria ha escluso dallo stesso il/i concorrente/i. 
La politica antitrust, e il trattamento giuridico da cui ne deriva, 
dovrebbe fondarsi proprio su queste due fasi principali del 
comportamento predatorio. 
All'occorrenza bisogna esercitare un vero e proprio test strutturato, 
in primo luogo, sull'analisi dell'industria per determinare il grado di 
potere di mercato detenuto dall'impresa dominante; infatti, se l'impresa 
non è dominante la possibilità di pratiche predatorie è esclusa.  
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In secondo luogo, e quindi dopo aver verificato che l'impresa è 
dominate sul mercato, si procede all'analisi della relazione tra prezzo e 
costi: un prezzo superiore ai costi medi incrementali di lungo periodo 
deve essere considerato definitivamente legale, senza eccezioni; un 
prezzo inferiore ai costi incrementali di lungo periodo ma superiori ai 
costi medi incrementali di breve periodo deve essere considerato  
a priori legale, con l'onere per la parte denunciante di provare il 
contrario; un prezzo inferiore ai costi medi incrementali di breve 
periodo deve essere supposto illegale, con l'onere per la parte accusata 
di provare il contrario. 
La legislazione vigente nell'UE fa rientrare le pratiche predatorie 
tra gli abusi di posizione dominante; infatti, le pratiche predatorie sono 
probabili solamente quando un'impresa goda di notevole potere di 
mercato, così come identificato dalla presenza di una posizione 
dominante40. 
Negli USA il problema è inquadrato in modo meno chiaro e le corti 
hanno giudicato colpevoli di comportamenti predatori anche imprese in 
possesso di quote di mercato relativamente piccole41. La definizione di 
                                                             
40 Nella pratica corrente, ciò significa che con buona probabilità un'impresa con una quota di 
mercato inferiore al 40% non sarà accusata di predazione. 
41 Un esempio in proposito è dato dal caso Brooke Group che ha visto un iniziale giudizio di 
colpevolezza successivamente respinto dalla Corte Suprema. In questo caso, un piccolo produttore 
di sigarette, Ligget & Myers (che più tardi sarebbe entrato a far parte del Brooke Group) ha 
denunciato l'impresa Brown & Williamson – in possesso del 12% del mercato delle sigarette – 
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un livello minimo di potere di mercato perché si possa parlare di 
predazione appare importante, e si ritiene che occorra fissare una soglia 
elevata, per evitare il rischio di ridurre ulteriormente la concorrenza nei 
mercati oligopolistici. Infatti, sarebbe un paradosso se le autorità 
antitrust contrastassero le pratiche usate dalle imprese non dominanti 
per incrementare la loro posizione di mercato. 
Un'impresa non dominante può infatti fissare dei prezzi anche al 
di sotto dei costi in conseguenza del normale gioco competitivo. Si 
pensi ad esempio ad un'industria caratterizzata da switching costs42 
dove molti consumatori sono legati all'impresa dominante e solo un 
significativo taglio di prezzo può convincere alcuni di loro a rivolgersi 
ad un altro concorrente.  
                                                             
accusandola di essere entrata con dei prezzi molto bassi nel segmento di mercato in cui Ligget era 
leader, con il solo fine di indurla ad uscire. 
42 La definizione di switching costs (costi di cambiamento) è abbastanza ampia. Thompson e 
Gatti-Baril (2002) definiscono i costi di cambiamento come "i costi associati con il cambiamento 
dei fornitori", mentre Farrell e Klemperer (2007) scrivono che "il consumatore deve affrontare un 
costo di cambiamento tra venditori, quando un investimento specifico per il suo attuale venditore 
deve essere duplicato per un nuovo venditore ". In base a queste due definizioni, i costi di 
cambiamento possono insorgere per diversi motivi. Ad esempio: lo sforzo necessario per informare 
amici e parenti di un nuovo numero di telefono in seguito al cambio di operatore; costi relativi a 
imparare come usare l'interfaccia di un nuovo telefono cellulare di una marca diversa, e costi in 
termini di tempo perso a causa per i documenti necessari quando si passa ad un nuovo fornitore di 
energia elettrica. Tipici costi di cambiamento sono: commissioni di uscita, i costi di ricerca, i costi 
di apprendimento, sforzo cognitivo, i costi operatore, costi relativi a imparare come usare 
l'interfaccia di un nuovo telefono cellulare di una marca diversa, e costi in termini di tempo perso a 
causa per i documenti necessari quando si passa ad un nuovo fornitore di energia elettrica, i costi 
emotivi, i costi di attrezzature, installazione e costi di avviamento, il rischio finanziario, rischio 
psicologico e di rischio sociale. 
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Un altro esempio è dato dai mercati con esternalità di rete43 dove 
solo una sostanziale riduzione del prezzo può consentire ad un'impresa 
di conquistare nuovi clienti. Infine, un'impresa può scegliere di vendere 
ad un prezzo inferiore al costo, quando esiste qualche forma di 
complementarità di prodotto con un altro mercato44. Dati i due mercati 
complementari, l'impresa presente su entrambi può trovare molto 
conveniente nel breve periodo (con un vantaggio anche per i 
consumatori) abbassare il prezzo in un mercato per stimolare la 
domanda nell'altro. 
Da queste argomentazioni si deduce che un'impresa in posizione 
dominante nell'industria che assume un atteggiamento predatorio, non 
può addurre di aver fatto ricorso a dei prezzi promozionali per 
aumentare le sue vendite, poiché essa è già ben affermata sul mercato. 
Inoltre, i suoi consumatori sono già legati ad essa dagli switching costs 
e dagli effetti di rete e presumibilmente essa ha già raggiunto la 
                                                             
43 Le economie di rete o esternalità di rete descrivono una situazione in cui l'utilità che un 
consumatore trae dal consumo di un bene dipende (in modo positivo o negativo) dal numero di altri 
individui che consumano lo stesso bene (o che lo abbiano acquistato). L’interdipendenza fra le utilità 
dei consumatori può essere di natura tecnologica o comportamentale. Un esempio di 
interdipendenza tecnologica è costituito dal fax: l’utilità di possedere un fax è direttamente 
proporzionale al numero di altre persone che dispongono di un fax (cioè dalla dimensione della rete). 
Un esempio di interdipendenza comportamentale è costituito dalle mode o trend che costituiscono 
un fenomeno caratteristico dei settori del design e dell’abbigliamento (ma non solo), in cui il 
consumatore è influenzato dalle decisioni di acquisto altrui. 
44 E' possibile dimostrare che un monopolista multiprodotto, quando produce beni 
complementari, fissa dei prezzi inferiori rispetto a quanto facciano due imprese indipendenti che 
monopolizzano gli stessi mercati. Lo stesso risultato vale anche per gli oligopoli. (Cournot 1838). 
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dimensione produttiva minima efficiente e beneficia già degli effetti di 
apprendimento. 
In base a quanto detto finora, il test del potere di mercato dovrebbe 
quindi riguardare soltanto le imprese in posizione dominante. Anche se 
residuano circostanze eccezionali in cui il predatore non sia un'impresa 
dominante. Il rischio che si corre in tale ultima evenienza è quello di 
indebolire o eliminare del tutto il sistema competitivo, poiché gran parte 
delle imprese (anche non dominanti) si asterrebbe dal praticare sconti e 
riduzioni di prezzo, temendo possibili accuse per comportamento 
escludente. 
Infine, una posizione dominante deve esistere già a partire dal 
momento in cui si presume sia iniziato il comportamento predatorio e 
non guardando alla successiva evoluzione del mercato. Altrimenti, si 
corre il rischio di accusare di condotte predatorie due o più imprese che, 
in realtà, stanno solo competendo in modo aggressivo in un mercato 
caratterizzato da switching costs, effetti di rete o economie di scala e lo 
stanno facendo ad armi pari, con la consapevolezza che solo una di esse 




5. Price squeezing 
Una condotta analoga a quella dei prezzi predatori può essere 
attuata da un'impresa dominante che opera sia in un mercato a monte,  
in condizioni di monopolio, che in un mercato a valle, in concorrenza 
con altre imprese. Queste ultime hanno la necessità di acquistare un 
input essenziale dall'impresa dominante per poter offrire il proprio bene 
o servizio nel mercato finale. Si pensi ad esempio ad imprese di 
telecomunicazione che debbono utilizzare la rete locale di proprietà 
dell'impresa dominante per poter vendere i propri servizi agli utenti 
finali. In questo caso l'incumbent si trova nella duplice posizione di 
fornitore di input e di concorrente sul servizio finale, e può sfruttare 
questa situazione per impedire ai rivali di sopravvivere. 
In termini generali, una compressione dei margini si verifica 
allorché un monopolista verticalmente integrato, che fornisce a imprese 
concorrenti un componente utilizzato nella produzione di un bene o 
servizio finale, modula i propri prezzi in modo da ridurre il differenziale 
tra il prezzo praticato ai rivali per la fornitura dell’input e quello offerto 
nel mercato a valle per il prodotto finale. Le preoccupazioni 
concorrenziali sorgono quando il margine risulta negativo o, comunque, 
troppo ridotto per permettere alle imprese rivali, attive nel mercato  
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a valle, di conseguire un sufficiente livello di profitto, ostacolando 
l’ingresso nel mercato o propiziando il suo abbandono. 
Questo caso viene definito come pratica di price squeezing 
(schiacciamento di prezzo) e comporta un effetto escludente analogo a 
quello dei prezzi predatori. Tuttavia, per avere una pratica escludente di 
questo tipo bisogna prendere in considerazione un'impresa efficiente,  
la quale acquista l'input dall'impresa dominante e applica un prezzo che 
vada a copertura sia del costo dell'input che dei normali costi di 
gestione. Se il prezzo praticato dall'impresa dominante nel mercato a 
valle è minore al prezzo normale applicato dall'impresa efficiente nello 
stesso mercato, allora siamo in presenza di una pratica di  
price squeezing, che può essere catalogata come comportamento 
escludente e anticoncorrenziale. 
Bisogna subito osservare che in alcuni mercati dove troviamo un 
operatore che è in posizione dominante nel mercato a monte, il prezzo 
degli input ceduti ai concorrenti a valle è sottoposto ad una procedura 
di regolamentazione in modo da determinare un prezzo orientato  
ai costi, riducendo il grado di libertà dell'incumbent di discriminare già 




Nel caso in cui il prezzo dell'input risulti uguale al costo medio 
incrementale dell'impresa efficiente la condizione perché non ci sia 
price squeeze torna a corrispondere a quella usuale nell'analisi delle 
condotte predatorie, secondo cui il prezzo finale deve coprire tutti i costi 
medi incrementali dell'impresa dominante (price squeezing predatorio). 
Quando tuttavia il servizio finale è offerto sia da un operatore 
(dominante) integrato verticalmente che da concorrenti che invece 
operano solamente nel mercato finale acquistando gli input 
dall'incumbent, è possibile che dal punto di vista tecnologico e di 
efficienza le due soluzioni non siano equivalenti, e che la seconda 
presenti dei costi maggiori legati alla mancata realizzazione di sinergie 
che l'integrazione verticale consente. In tal caso bisogna rivalutare le 
diseconomie da disintegrazione verticale le quali comportano ulteriori 
costi fissi per i concorrenti. In altri termini, il prezzo che l'incumbent 
deve rispettare deve tener conto dei costi del concorrente al netto dei 
costi di disintegrazione verticale. 
L'intervento antitrust dovrebbe proteggere un nuovo concorrente 
quando questi sia così efficiente nell'erogazione del servizio finale da 
compensare le diseconomie che derivano dalla soluzione disintegrata 
verticalmente. In questo modo la politica antitrust evita che vengano 
136 
 
eliminati concorrenti con costi complessivi non superiori a quelli 
dell'operatore verticalmente integrato. 
Spostando l’analisi del price squeeze nell’ambito della disciplina 
antimonopolistica, bisogna chiedersi se una siffatta figura d’illecito sia 
ammissibile e utile nella prospettiva del diritto della concorrenza; 
inoltre, bisogna chiedersi quali siano i limiti dell’intervento antitrust. 
Come spesso accade, l’approccio europeo e quello statunitense in 
tema di condotte unilaterali escludenti risente di una certa diversità di 
vedute e di applicazioni pratiche. 
Negli Stati Uniti, il price squeeze fu riconosciuto come illecito 
antitrust nel 1945 con la sentenza resa dalla Corte d’Appello per il 
Secondo Circuito in Alcoa. In questa celebre sentenza, il giudice 
Learned Hand statuì che un price squeeze viola il divieto sancito dalla 
Sez. 2 dello Sherman Act quando: i) l’impresa verticalmente integrata 
dispone di potere monopolistico nel mercato a monte; ii) il prezzo a 
monte è più elevato di quanto dovrebbe essere un prezzo «equo»;  
iii) il prezzo a valle è tanto basso da precludere ai concorrenti che 
cerchino di fronteggiarlo la possibilità d’incamerare un «profitto di 
sopravvivenza». La pronunzia del giudice Hand si fondava sul 
criticabile assunto che lo Sherman Act miri a preservare, «per il suo 
valore intrinseco e a dispetto di possibili oneri, un’organizzazione 
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industriale articolata in unità di piccole dimensioni». A distanza di 
qualche decina d’anni la maggioranza delle corti e degli studiosi 
cambiarono la loro interpretazione sulla funzione dello Sherman Act, 
considerando come obiettivo della politica antimonopolistica solo ed 
esclusivamente la protezione del benessere dei consumatori. 
Nel 2004, la sentenza resa nel caso Trinko ha spianato la strada a 
una revisione critica delle fondamenta della teoria originaria. Nella 
specie, la Suprema Corte si è pronunciata contro il ricorso alle regole 
antitrust per imporre obblighi di contrarre, ritenuti ammissibili, se del 
caso, soltanto entro limiti particolarmente stringenti. 
Il caso linkLine ha offerto alla Corte Suprema l’opportunità di far 
chiarezza sul punto, decidendo una controversia caratterizzata da un 
quadro fattuale simile a quello delle altre controversie insorte nel settore 
delle comunicazioni elettroniche. Nella specie, quattro Internet 
Services Provider lamentavano che l’incumbent avesse attuato una 
pratica monopolistica nel mercato dei servizi DSL in California, 
fissando un elevato prezzo all’ingrosso per il trasporto DSL e un ridotto 
prezzo per i servizi forniti agli utenti finali. La Corte Suprema ha 
esaminato separatamente i prezzi praticati dall’impresa dominante ai 
due livelli. Riguardo al mercato a monte, la corte ha stabilito che, in 
base ai principi enunciati in Trinko, un monopolista verticalmente 
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integrato, ma esente da obblighi antitrust di contrarre nel mercato a 
monte, non è tenuto ad offrire termini e condizioni favorevoli ai propri 
concorrenti. Quanto al mercato a valle, la Corte Suprema ha ricordato 
che, a tenore della regola sancita in Brooke Group, il prezzo fissato da 
un monopolista verticalmente integrato è illecito solo quando:  
i) il prezzo è al di sotto di un’appropriata misura dei costi; e ii) sussiste 
un concreto pericolo che il convenuto sia in grado di recuperare le 
perdite causate dalle vendite sotto-costo. 
Nel diritto comunitario della concorrenza, si riconosce da tempo 
che una strategia di compressione dei margini praticata da un’impresa 
verticalmente integrata possa configurare un abuso di posizione 
dominante, ma per diversi anni la scarsità di precedenti e le incertezze 
sulla base giuridica del divieto hanno indotto parte della dottrina a 
chiedersi se la pratica costituisca un’autonoma violazione o 
semplicemente un aspetto di altre condotte illecite, quali prezzi 
eccessivi, sussidi incrociati e prezzi predatori. 
La Commissione si è orientata nel senso di riguardare la pratica 
come violazione autonoma dell’art. 102 TFUE sin dai primi casi di 
price squeeze45, confermando tale orientamento nel 1998  
                                                             
45 La pratica è stata analizzata dalla Commissione per la prima volta in National Carbonising.  
In una decisione cautelare, la Commissione ha affermato che il fornitore di un input  
essenziale può avere l’obbligo di fissare i propri prezzi in misura tale da assicurare ad un fornitore 
ragionevolmente efficiente di un prodotto derivato un margine adeguato a sopravvivere nel mercato 
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nella Comunicazione sull’applicazione delle regole di concorrenza agli 
accordi di accesso nel settore delle telecomunicazioni. 
In due casi concernenti il settore delle comunicazioni elettroniche 
decisi negli anni seguenti, le istituzioni europee hanno chiarito che la 
pratica costituisce un’autonoma figura d’abuso. Nel 2003, in Deutsche 
Telekom, la Commissione ha sanzionato l’incumbent tedesco per aver 
implementato una prolungata politica di compressione dei margini, 
intesa ad escludere i rivali dal mercato al dettaglio per i servizi di 
accesso ad Internet a banda larga e stretta. Nella specie, la Commissione 
ha sancito il principio secondo cui una politica di prezzo può violare 
l’art. 102 TFUE quando il margine fra le tariffe a monte e quelle a valle 
è negativo o, comunque, insufficiente a coprire i costi sostenuti 
dall’impresa verticalmente integrata per fornire i suoi servizi nel 
mercato a valle. 
Nel 2007, nel caso Telefonica, la Commissione ha imposto una 
significativa sanzione pecuniaria per una pratica simile adottata 
dall’incumbent iberico, in quanto, nella disciplina antimonopolistica 
                                                             
nel lungo termine. Cfr. Decisione della Commissione del 29 ottobre 1975, National Coal Board, 
National Smokeless Fuels Limited and National Carbonising Company Limited, G.U. L 35/6 (1976). 
Alcuni anni dopo, in Napier Brown/British Sugar, la Commissione ha statuito che un’impresa 
dominante commette un abuso ove il margine tra il prezzo di una materia prima e quello del 
corrispondente prodotto finale sia insufficiente a coprire i costi di trasformazione. Cfr. Decisione 




comunitaria, una strategia di compressione dei margini doveva ormai 
ritenersi un «chiaro abuso», sulla scorta dei propri precedenti e della 
casistica giudiziale. Nella decisione, la Commissione ha ribadito che la 
ratio del divieto risiede nella «sproporzione tra il prezzo a monte e 
quello a valle», sicché «non v’è bisogno di dimostrare che il prezzo 
all’ingrosso è per se stesso eccessivo o che il prezzo al dettaglio è 
predatorio». 
Infine, nell’aprile 2008, l’esistenza di un’autonoma figura d’abuso 
è stata confermata dalla sentenza resa dal Tribunale UE nel caso 
Deutsche Telekom. Nella specie, il tribunale ha espressamente respinto 
l’argomento secondo cui, se le tariffe a monte sono amministrate, 
l’illiceità del price squeeze può discendere solo dalla natura predatoria 
delle tariffe a valle, affermando che la natura anticompetitiva della 
condotta è connessa al «carattere non equo della differenza» fra i prezzi, 
a prescindere dalla circostanza che gli stessi siano abusivi in quanto tali. 
Qualche mese più tardi, gli orientamenti hanno espressamente 
annoverato la compressione dei margini fra le priorità dell’enforcement 
antimonopolistico comunitario. Nell’impianto degli orientamenti, la 
pratica è assimilata al rifiuto di contrarre e, di conseguenza, 
assoggettata a principi e criteri coerenti con quelli applicabili a 
quest’ultima figura d’abuso. 
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6. La tutela del consumatore nel mercato concorrenziale 
Il Codice del consumo riformato dal d.lgs. n. 146/2007 individua 
nell’Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato  
(di seguito AGCM) il soggetto incaricato, in via generale e trasversale 
nei diversi settori economici, del public enforcement dei divieti di 
pratiche commerciali scorrette.  
L’Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato, dopo 
l’entrata in vigore della novella al Codice del consumo, ha avviato o 
ampliato, a volte anche d’ufficio, diverse migliaia di procedimenti, 
quasi tutti con l’accertamento dell’illecito, l’inibitoria e l’irrogazione di 
una sanzione pecuniaria amministrativa ad imprese ritenute 
responsabili di pratiche commerciali scorrette46. 
L’attivismo dell’AGCM ha interessato soprattutto quei settori 
regolati e/o di recente liberalizzazione, cioè in quei settori dove 
maggiormente si sente l’esigenza di garantire una regolare concorrenza 
tra le imprese del mercato. Alcuni osservatori hanno mosso alcune 
critiche a questo attivismo da parte dell’AGCM nei settori regolati,  
in quanto, a parer loro, si rischia di ridurre d’intensità l’impegno  
                                                             
46 Per avere un’idea più precisa della mole complessiva di attività generata dall’assetto di queste 
previsioni si consideri che solo nei primi 2 anni di attività successivi all’entrata in vigore del  
d.lgs. n. 146/2007 l’AGCM ha ricevuto oltre 10.000 segnalazioni; avviato oltre 5.000 procedimenti; 
accertato, in via provvisoria o definitiva, circa 400 infrazioni al Codice del consumo; irrogato 
sanzioni pecuniarie per oltre 20 ML di euro. 
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e l’efficacia dell’azione di questa stessa Autorità nell’applicazione del 
diritto antitrust. 
E in effetti, complice anche la crisi economica in atto, si direbbe 
che l’AGCM abbia di recente considerato la tutela della libertà di 
concorrenza come un «lusso» di cui, in periodi di crisi, potere fare a 
meno, per puntare a risultati che favoriscano maggiormente il benessere 
generale dei consociati, attraverso un incisivo e generalizzato contrasto 
delle pratiche commerciali scorrette, specialmente nei settori  
c.d. «strategici» che sono appunto quelli regolati. 
Sotto altro profilo, l’attivismo dell’AGCM nel campo delle 
pratiche commerciali scorrette ha reso ancora più rilevante di quanto 
preventivato il rilievo della normativa in discorso per tutto il tema della 
concorrenza. Tale normativa infatti contribuisce a definire la tutela della 
concorrenza dinamica, intesa come processo dinamico virtuoso, 
orientato dalle libere scelte dei consumatori, come principio generale 
dell’ordinamento dell’Unione europea. 
Questa definizione ci dà il là per capire quale importanza ha la 
figura del consumatore nell’ambito della tutela antitrust in generale.   
Si consideri che uno degli elementi costitutivi della pratica 
commerciale scorretta, insieme alla contrarietà alla diligenza 
professionale della condotta, è l’idoneità di essa a falsare  
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il comportamento del «consumatore medio». Il consumatore medio è 
quel soggetto che agisce in modo informato e ragionevolmente attento 
e avveduto, come tale deve essere tutelato nei confronti di pratiche 
commerciali scorrette. 
L’orientamento della disciplina alla tutela del «consumatore 
medio» è quindi indicativo di un modello europeo di regolazione delle 
attività economiche e della concorrenza che punta a possibili sinergie 
fra diritto antitrust e divieti di pratiche commerciali scorrette, per il fine 
ultimo della crescita economica e del buon funzionamento del mercato 
comune. Sembra corretto perciò assumere il consumatore tutelato dai 
divieti di pratiche commerciali scorrette come consumatore di 
riferimento il cui benessere è da prendere in considerazione anche in 
sede di tutela e promozione della concorrenza.  
Da queste considerazioni si evince come sia giusto affidare la 
tutela del consumatore all’Autorità Garante della Concorrenza e del 
Mercato, in quanto direttamente applicabile l’assunto che un 
consumatore tutelato equivale ad un buon funzionamento del mercato e 
quindi della concorrenza. 
Come sappiamo, la competenza dell’AGCM ad accertare e 
contrastare gli illeciti a danno dei consumatori, derivanti da pratiche 
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commerciali scorrette, non è esclusiva: è concorrente con quella di altre 
autorità, giurisdizionali e amministrative. 
Infatti, laddove dai comportamenti del professionista scaturiscano 
anche regolamenti contrattuali squilibrati, può venire in rilievo la 
normativa sull’invalidità del contratto o sulle nullità di protezione 
previste per i contratti del consumatore che contengono clausole 
vessatorie; e laddove alcune pratiche arrechino, in fase precontrattuale 
o di esecuzione del contratto, anche un pregiudizio patrimoniale al 
consumatore, può subentrare la responsabilità risarcitoria del 
professionista che, se arreca danni seriali, può subire anche l’azione 
risarcitoria collettiva prevista dall’art. 140-bis del Codice del consumo. 
Per le pratiche commerciali scorrette che integrano anche la 
concorrenza sleale – ipotesi nella prassi assai ricorrente – c’è infine la 
competenza del giudice ordinario ex art. 2598 c.c. 
Dal punto di vista della tutela del consumatore nell’ambito delle 
autorità amministrative sono tanti gli esempi che si possono fare per 
dimostrare cosa avviene quando una pratica commerciale scorretta 
innesca sia una tutela dell’Autorità sia una tutela di natura 
amministrativa. 
Limitando l’analisi al caso in cui la competenza dell’AGCM 
affianca quella di altre autorità di vigilanza si pongono diverse questioni 
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che attengono al contenuto e all’estrinsecazione della tutela 
pubblicistica degli interessi. L’evenienza si verifica quando la 
competenza dell’AGCM è esercitata nei confronti di condotte regolate 
anche dalla normativa di settore per sanzionare illeciti amministrativi 
sanzionabili anche da altre autorità (di settore). 
Per il settore dei mercati finanziari, va ricordato che una delle 
finalità del Testo Unico della Finanza (d.lgs. 24 febbraio 1998, n. 58, 
c.d. T.u.f.) è la «tutela degli investitori», elemento alla base anche delle 
direttive MiFiD, e che la Consob ha emanato apposite norme attuative 
di tale disciplina che specificano gli obblighi degli intermediari a tutela 
dei risparmiatori. 
Obiettivi di trasparenza e correttezza del comportamento degli 
intermediari, unitamente a quelli di sana e prudente gestione, sono 
menzionati anche nel d.lgs. 7 settembre 2005, n. 209,  
c.d. Codice delle assicurazioni private, e guidano l’attività di vigilanza 
dell’Istituto di Vigilanza per le Assicurazioni Private (ISVAP). 
Anche il Testo Unico Bancario (d.lgs. 1 settembre 1993, n. 385, 
c.d. T.u.b.) infine contiene norme a tutela della trasparenza delle 
condizioni contrattuali, recentemente novellate con il d.lgs. 13 agosto 
2010, n. 141 e il d.lgs. 14 dicembre 2010, n. 218, che prevedono 
obblighi di pubblicità, obblighi di comportamento nelle relazioni  
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con la clientela, nonché norme speciali di natura civilistica relative al 
regime dei contratti bancari. 
Pertanto si può trarre come prima conclusione che nei settori 
regolati la correttezza delle condotte degli operatori nei confronti della 
clientela è assicurata anche dalla normativa settoriale, attraverso 
svariate previsioni presidiate dalle autorità di settore. 
Si pongono, pertanto, da una parte questioni di coordinamento 
sostanziale fra le singole prescrizioni (divieti di pratiche commerciali 
scorrette stabiliti dal Codice del consumo, e divieti o prescrizioni 
specifiche stabiliti dalle svariate fonti di regolazione settoriale);  
e, dall’altra parte, questioni, non scollegate, di coordinamento 
procedurale o istituzionale fra l’agire dei diversi soggetti, competenti 
ad applicare previsioni, per oggetto o per contenuto, in tutto o in parte, 
coincidenti. 
Con riferimento a uno dei settori regolati, il settore finanziario, e 
segnatamente i servizi d’investimento, il tema ha trovato apposita 
definizione. L'AGCM ha infatti chiesto al Consiglio di Stato un parere 
specifico sulla la necessità di considerare completa, speciale e 
prevalente la regolazione settoriale della Consob nell’ambito della 
disciplina degli investimenti a tutela dei risparmiatori, in luogo di 
quella, a tutela dei consumatori, contenuta nel Codice del consumo.  
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Il parere del Consiglio di Stato ha accolto l’ipotesi avanzata 
dall’AGCM, anche alla luce della disciplina primaria e secondaria 
derivante dalle direttive del MiFiD. Sulla scorta di questo parere del 
Consiglio di Stato, l’AGCM si è astenuta, sino ad oggi, da interventi 
repressivi nel campo delle attività vigilate dalla Consob, anche se poste 
in essere da operatori bancari o società appartenenti a gruppi bancari.  
Anche la direttiva 2005/29/CE, da cui le previsioni del Codice del 
consumo traggono origine, suggerisce, per il coordinamento fra divieti 
generali di pratiche commerciali scorrette e disposizioni settoriali più 
specifiche, di adottare tale soluzione. 
La direttiva infatti non pregiudica il diritto degli Stati membri di 
andare al di là delle sue disposizioni al fine di tutelare gli interessi 
economici del consumatore nel settore dei sevizi finanziari, e quindi di 
mantenere o introdurre a carico dei professionisti obblighi informativi 
e di comportamento più stringenti e rigorosi rispetto a quanto previsto 
dalla direttiva. Inoltre, la direttiva riconosce la prevalenza delle 
disposizioni comunitarie settoriali che riguardano aspetti specifici delle 
pratiche commerciali sleali, rispetto al vincolo di armonizzazione 
massima e fa riferimento ad alcuni prodotti finanziari che comportano 
rischi elevati per i consumatori per i quali è giustificata una 
regolamentazione più severa. 
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In ultima analisi, indici positivi e sistematici portano a ritenere che 
le norme generali della direttiva non si applichino solo in presenza di 
norme settoriali legittime, più stringenti e dotate di adeguato presidio 
applicativo. In tal senso depone anche l’art. 3, comma 4, della direttiva 
che pone il principio di prevalenza delle norme comunitarie che 
contengono disposizioni speciali rispetto a quelle della  
direttiva 2005/29/CE. L’art. 3 è poi ripreso dall’art. 19, comma 3, 
secondo il quale «In caso di contrasto, le disposizioni contenute in 
direttive o in altre disposizioni comunitarie e nelle relative norme 
nazionali di recepimento che disciplinino aspetti specifici delle pratiche 
commerciali scorrette prevalgono sulle disposizioni del presente titolo 
e si applicano a tali aspetti specifici». 
Nella direttiva la questione del coordinamento fra previsioni 
generali e previsioni settoriali è dunque considerata e risolta 
essenzialmente per quanto attiene le finalità di armonizzazione «piena» 
perseguite47. Sicché solo le previsioni settoriali che legittimamente 
                                                             
47 La direttiva in parola è volta ad introdurre, a livello comunitario, norme uniformi che 
prevedono un elevato livello di protezione dei consumatori, superando nel contempo le differenze 
dei regimi nazionali che sono fonti d’incertezza e rendono più oneroso per le imprese l’esercizio 
delle libertà del mercato interno. Solo per i servizi finanziari e i beni immobili, tenuto conto della 
loro complessità e dei gravi rischi inerenti, la direttiva non pregiudica il diritto degli Stati membri 
di andare al di là delle sue disposizioni al fine di meglio tutelare gli interessi economici dei 
consumatori. Sicché, in generale, non è lasciata agli ordinamenti nazionali facoltà di adottare o 
mantenere previsioni maggiormente restrittive dell’attività delle imprese. Disposizioni nazionali più 
dettagliate o vincolanti rispetto a quelle previste dalla direttiva non possono trovare applicazione, 
una volta decorso il periodo transitorio di sei anni, concesso agli Stati membri, che ritengano di 
seguire un approccio di adeguamento più graduale (art. 3, comma 4). 
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elevano la soglia di tutela assicurata al consumatore dai divieti di 
pratiche commerciali scorrette possono considerarsi speciali perché in 
contrasto con la direttiva e possono anche prevalere su questa48. 
Di conseguenza, nei settori regolati, in assenza di legittime 
previsioni che assicurino al consumatore maggiore tutela, la 
competenza a contrastare attivamente condotte commerciali scorrette 
ricade, in base all’art. 27 del Codice del consumo, sull’AGCM, che può 
sanzionare sia la pratica commerciale che viola la regolazione settoriale 
sia quella che si conformi esclusivamente a quella. 
Ne consegue che l’AGCM deve essere considerata l’autorità 
investita di una funzione specializzata riferita alla generalità dei settori 
e delle attività49. Precisamente l’AGCM si pone nell’ordinamento 
sempre di più come autorità investita per legge di due funzioni 
specializzate che, per vari aspetti, si integrano reciprocamente in vista 
di un comune obiettivo di tutela del consumatore: l’applicazione della 
normativa antitrust ai sensi della legge n. 287/1990 (o del diritto 
comunitario) e, dopo il d.lgs. n. 146/2007, l’applicazione della 
                                                             
48 Negli altri settori, invece, la direttiva non consente di elevare le soglie di protezione del 
consumatore e nello specifico non consente di introdurre divieti assoluti riferiti a pratiche diverse da 
quelle che essa stessa, nell’allegato I, individua come vietate in ogni caso. 
49 Questa particolarità, riferita alla funzione antitrust, è ben colta dalla sentenza del Consiglio di 
Stato, Sez. VI, 16 ottobre 2002, n. 5640 riferita agli ambiti di competenza della Banca d’Italia e 
dell’AGCM in materia di antitrust, là dove si osserva che «tutta la legge n. 287/1990 è basata sul 
modello della vigilanza funzionale, in quanto assegna la competenza al controllo antitrust ad 
un’autorità con competenza generale». 
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L’impresa Navionics e il commercio 
internazionale 
1. La Navionics: esempio d’impresa commerciale che opera  
a livello internazionale 
Dopo aver analizzato attentamente la disciplina della concorrenza 
e della politica dei prezzi in campo nazionale, europeo e mondiale, 
vediamo ora come questa disciplina influisca, nella pratica, sull’operato 
delle aziende che operano in questi determinati mercati. Si ritiene 
opportuno inserire nella presente ricerca un esempio concreto di 
commercio internazionale praticato da un’impresa, la Navionics Spa, 
che opera a livello internazionale da quasi 30 anni e con risultati di tutto 
rispetto. Il successo che questa impresa è riuscita ad ottenere  
in questi anni è frutto di un attento lavoro tecnologico d’innovazione, 
grande esperienza sul campo dei massimi dirigenti, ma, soprattutto,  
un’attenta gestione dei rapporti commerciali con l’estero  
(97,5 % del fatturato in esportazione). 
 La Navionics è stata la pioniera della cartografia marina 
elettronica, ha cambiato il modo di navigare delle persone lanciando sul 
mercato il primo plotter cartografico nel 1984, chiamato Geonav. 
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Fino ad allora, molti altri avevano elaborato la stessa idea, ma 
nessuno era stato in grado di metterla in pratica, non riuscendo a 
convertire il concetto in un prodotto che funzionasse veramente e che 
potesse essere realmente venduto. 
La Navionics si è affermata rapidamente come leader di mercato 
nella cartografia nautica, sviluppando una serie di innovazioni 
tecnologiche, che le permettono di continuare ad essere il leader in 
termini di qualità, copertura e prezzo. I vantaggi della cartografia 
elettronica, che facilitano la navigazione e la rendono più sicura, hanno 
permesso di creare un mercato ampio e fidelizzato che cresce di anno 
in anno, permettendo alla Navionics di continuare a dominare 
nell'ambito della tecnologia e dell'innovazione, oltre che nella qualità e 
nei servizi. 
Oggi la Navionics impiega oltre 500 persone, situate 
principalmente negli Stati Uniti, in Italia e in India. Le vendite e il 
servizio al cliente sono garantite in tutto il mondo. 
La Navionics ha il più grande database di mappe nautiche e 
lacustri, che copre le acque salate dell'intero pianeta e decine di migliaia  
di laghi e fiumi. Molte di queste mappe sono state sviluppate grazie  
ai rilevamenti effettuati direttamente dai tecnici Navionics,  
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sia sul campo, sia grazie all'impiego di tecnologie quali il rilevamento 
laser e la fotografia satellitare. 
Come tutte le grandi aziende a livello internazionale, la Navionics 
ha dovuto fare i conti con il frastagliato tessuto normativo che disciplina 
gli scambi commerciali a livello mondiale. Non è stato facile adattarsi 
ad una realtà in continuo movimento (n.d. responsabile commerciale) 
che spesso è di ostacolo ad una buona commercializzazione dei prodotti 
con l’estero. Si parla spesso di mercato globale50, mercato comune51, 
libero scambio52, ma sono questi “concetti” che spesso rimangono solo 
sulla carta e che trovano difficile applicazione nella realtà. 
                                                             
50 La globalizzazione è un processo attraverso il quale mercati, produzioni, consumi e anche 
modi di vivere e di pensare divengono connessi su scala mondiale, grazie ad un continuo flusso di 
scambi che li rende interdipendenti e tende a unificarli secondo modelli comuni. Il termine 
"globalizzazione", di uso recente, è stato utilizzato dagli economisti per riferirsi prevalentemente 
agli aspetti economici delle relazioni fra popoli e grandi aziende. Il fenomeno invece va inquadrato 
anche nel contesto delle complesse interazioni su scala mondiale che, soprattutto a partire dagli anni 
ottanta, in questi ambiti hanno subito una sensibile accelerazione. 
51 L’Europa del Mercato comune, avviata a partire dal 1957 con la nascita della Comunità 
economica europea (Cee), era costituita da un insieme di nazioni innervate da grandi partiti di massa, 
caratterizzate dalla presenza strategica dello Stato nella produzione e nella finanza, così come nella 
gestione di tutti i servizi di interesse generale. L’Europa del Mercato unico prese invece forma nel 
1986 con la sigla dell’Atto unico europeo indirizzandosi prevalentemente a consentire all’industria 
e alla finanza privata di competere in un mondo sempre più interconnesso, anche attraverso il 
ridimensionamento del ruolo del pubblico nella gestione di imprese e servizi. A volte si distingue il 
mercato unico come la forma più integrata del mercato comune. In modo comparativo il mercato 
unico è più incentrato nel rimuovere le barriere fisiche (confini), tecniche (standard) e fiscali tra gli 
stati membri. Tali barriere impediscono la libertà di movimento dei quattro fattori di produzione. 
Per rimuovere queste barriere gli stati membri necessitano di politiche economiche comuni e, questo, 
rappresenta il quarto stadio dell'integrazione economica. 
52 Il libero scambio è un sistema di commercio internazionale nel quale merci e servizi possono 
circolare attraverso i confini nazionali senza barriere doganali, siano di tipo tariffario o non tariffario. 
In un sistema di libero scambio, quindi, le autorità di governo non discriminano tra le importazioni a 
vantaggio delle produzioni interne, né sovvenzionano le esportazioni di prodotto interno 
sul mercato internazionale. In assenza di vincoli doganali, le quantità e i prezzi dei beni e servizi 
commerciati dipendono esclusivamente dalla domanda e offerta, vale a dire dalle cosiddette forze di 
mercato. Più paesi che adottano tali reciproci accordi formano un’area di libero scambio, all’interno 
della quale i commerci transfrontalieri possono circolare liberi da barriere doganali, ma ciascun 
paese rimane libero di applicare dazi, tariffe e quote sulle importazioni dai paesi esterni all’area. Nel 
caso in cui gli accordi tra i paesi prevedano, oltre al libero scambio, l’unificazione delle barriere alle 
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Un’impresa che vuole operare a livello internazionale spesso 
incontra una serie di ostacoli che, da un lato, fanno da filtro a quelle 
imprese realmente meritevoli di operare a livello internazionale, 
dall’altro, però, non consentono un regolare sviluppo del commercio 
internazionale, non favoriscono la concorrenza tra le imprese.  
Questo è stato uno degli argomenti affrontati con alcuni esponenti  
della Navionics, come la problematica delle valute estere, la complicata 
gestione della rete di distribuzione, l’e-commerce e la determinazione 
dei prezzi in regime concorrenziale, ed infine i rapporti con gli OEM 
nel rispetto dei “patti” commerciali. 
Naturalmente, la ricerca è stata condotta con un’ottica 
squisitamente giuridica, non mancando al tempo stesso cospicui 
riferimenti a problematiche di stampo dichiaratamente economico. 
2. La politica dei prezzi e la problematica delle valute estere 
Il prezzo occupa da sempre una posizione critica nella definizione 
della politica di marketing internazionale sia per la diversa influenza 
esercitata sul risultato economico conseguibile, sia per la capacità di 
farsi interprete degli obiettivi dalla stessa perseguiti. 
                                                             
importazioni da paesi terzi, si parla di unione doganale. In senso stretto, la nozione di libero scambio 
non comprende la circolazione transfrontaliera di capitali e lavoratori (i cosiddetti fattori di 




Tra i diversi elementi del marketing mix53 il prezzo costituisce 
senza dubbio il più difficile da determinare poiché è la risultante di 
moltissime variabili riguardanti l’impresa, la concorrenza, i potenziali 
compratori e la politica economica dei governi dei paesi nei quali si 
vende. Ha però il vantaggio di poter essere cambiato rapidamente  
e facilmente a differenza di quanto avviene per gli altri elementi  
del marketing mix (prodotto, comunicazione, distribuzione). 
Le principali difficoltà relative alla formulazione e alla gestione 
della politica dei prezzi sono sostanzialmente dovute alla complessità 
connessa alla necessità di rilevare, monitorare e gestire un’elevata 
quantità di informazioni, interne ed esterne all’impresa. La più evidente 
differenza tra la determinazione del prezzo per il mercato interno e per 
quelli esteri deriva proprio dal tipo e dalla numerosità delle variabili che 
è necessario considerare.  
                                                             
53 Il termine marketing mix indica la combinazione (mix) di variabili controllabili  
(leve decisionali) di marketing che le imprese impiegano per raggiungere i propri obiettivi. Le 
variabili che tradizionalmente si includono nel marketing mix sono le 4P (in inglese four P) 
teorizzate da Jerome McCarthy e riprese in seguito da molti altri: Product (Prodotto); Price (Prezzo); 
Place (Punto Vendita); Promotion (Promozione). Il prodotto (Product) è il bene o servizio che si 
offre (vende) in un mercato per soddisfare determinati bisogni dei consumatori. La più importante 
leva decisionale di marketing che riguarda il prodotto è la politica di brand management. 
Il prezzo (Price) è il corrispettivo in denaro che il consumatore è disposto a pagare per ricevere un 
determinato bene o servizio. La Distribuzione (Place) è l'insieme di attività necessarie a far giungere 
un determinato prodotto al consumatore finale, con i vari passaggi intermedi. 
La distribuzione (Place)avviene tramite la gestione, detta channel management, dei canali di 
distribuzione e dei magazzini, logistica delle merci, copertura del mercato. 
La Comunicazione (Promotion) è l'insieme di attività volte a promuovere, pubblicizzare e far 
conoscere al mercato un'azienda o un suo determinato prodotto o servizio. Recentemente tra gli 
studiosi di marketing si preferisce sostituire il termine promozione con comunicazione aziendale, 
definita come il complesso di attività mediante le quali un'azienda si presenta al mercato. 
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La complessità connessa alla determinazione dei prezzi praticabili 
a livello internazionale aumenta al crescere del numero dei paesi in cui 
l’impresa intende operare (soprattutto a causa delle maggiori difficoltà 
di coordinamento fra le diverse politiche che si possono rendere 
necessarie sui vari mercati). 
I fattori che orientano la politica dei prezzi per i mercati esteri non 
differiscono da quelli utilizzati sul mercato interno. Principalmente,  
tali fattori si dividono in tre categorie: fattori d’impresa, fattori di 
mercato e fattori ambientali. 
I fattori d’impresa sono principalmente caratterizzati dai costi di 
produzione e i costi finanziari che subisce l’azienda per la produzione 
di determinati prodotti. 
I fattori di mercato riguardano principalmente la “domanda” ed il 
comportamento della concorrenza. 
Infine, i fattori ambientali sono rappresentati da tutti quei fattori 
che sono esterni all’impresa o al mercato, ma che condizionano 
pesantemente le strategie economiche degli operatori economici 
internazionali. Possiamo ricordare: il tasso di cambio, le barriere 
tariffarie e non tariffarie, le normative antidumping, l’inflazione,  
il controllo pubblico dei prezzi, l’influenza del sistema distributivo,  
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e soprattutto, l’influenza determinante dell’eventuale crisi economica 
(oggi giorno sempre più presente a livello mondiale). 
Uno degli aspetti più importanti trattati insieme al responsabile 
commerciale della Navionics è rappresentato dal continuo variare  
del tasso di cambio delle valute estere, il quale richiede una continua 
rielaborazione e controllo dei prezzi. Poter operare in un mercato dove 
vi è una sola moneta è di gran lunga più semplice per chi,  
come la Navionics, deve coniugare vari aspetti della vendita del 
prodotto per poter essere competitivi. In questo tourbillon di valute e 
tassi di cambio trovare il “giusto prezzo” è un’impresa assai ardua 
anche per chi opera da tanti anni in questi mercati; è necessaria una 
conoscenza approfondita del tessuto economico e normativo 
internazionale affinché un’azienda solida come la Navionics possa 
mantenere la posizione di leadership nel mercato della cartografia 
elettronica. 
Per capire come agisce in concreto un’impresa che opera a livello 
mondiale è necessario capire come il tasso di cambio influenzi 
direttamente la formazione del prezzo di vendita. 
Il tasso di cambio si definisce come numero di unità di moneta 
estera che possono essere acquistate con un’unità di moneta nazionale.  
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Da questa definizione segue quella dei termini apprezzamento, 
deprezzamento, rivalutazione e svalutazione. Quando il tasso di cambio 
cresce si ha un deprezzamento della valuta estera; quando il tasso di 
cambio subisce un calo si ha un apprezzamento della valuta estera.  
In regime di cambi fissi, sulla base della definizione di tasso di cambio, 
un aumento e una riduzione del tasso di cambio vengono definiti 
rispettivamente svalutazione e rivalutazione. 
Quindi i fattori che determinano la competitività del prezzo non 
sono solo quelli che dipendono dal costo di produzione ma anche quei 
fattori che sono meno controllabili e che si ribaltano sul tasso di cambio 
fra le valute dei paesi interessati. Poiché la comparazione dei prezzi  
si effettua con la moneta del paese estero, si deve monitorare  
il tasso di cambio. 
Se il prezzo è espresso in valuta dell'esportatore, egli ottiene 
esattamente il prezzo che vuole, ma rischia di perdere alcune vendite  
a causa della mancanza di orientamento al cliente. Se invece la fattura 
è in valuta dell'importatore, il rischio di cambio sarà a carico 
dell'esportatore. Alcuni esportatori, se non sono in grado di ottenere il 
pagamento nella propria valuta, cercano di ridurre al minimo il rischio 
negoziando più brevi termini di pagamento, ad esempio 10 o 15 giorni.  
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Il rischio di cambio può essere il risultato di un apprezzamento o 
deprezzamento di valuta o il risultato di una rivalutazione o 
svalutazione di valuta da una banca centrale. 
 Un esportatore non può proteggersi dalle fluttuazioni di valuta, 
ma le può prevedere attraverso meccanismi di forward exchange 
market54. In sostanza l'esportatore concorda con la banca il tasso  
di cambio al quale acquisterà la valuta estera nel momento in cui ottiene 
il pagamento dall'acquirente, questo permette all'esportatore di 
prevedere i profitti senza che le fluttuazioni valutarie lo danneggino.  
Questo è un esempio di contratto a termine, che è la tipologia più 
usata di coperture contrattuali dai rischi del cambio di valuta estera, ma 
non è l'unica, vi sono altri strumenti finanziari disponibili come  
le currency options (opzioni valuta) e futures.  
Una currency options è un contratto che conferisce al possessore 
il diritto, ma non l'obbligo, di acquistare o vendere valuta ad un tasso di 
cambio ed in un periodo pre-specificati. Invece le currency futures 
implicano l'obbligo di comprare nel futuro una valuta ad un prezzo 
prestabilito. 
                                                             
54 Il forward è, come il future, un contratto derivato a termine e simmetrico, ma a differenza del 
precedente è negoziato over the counter, dunque non è standardizzato ma ogni sua caratteristica è 
stabilita dalle parti coinvolte (incluso l’asset sottostante). Tra i forward più utilizzati, indubbiamente 
vi è il Forward Rate Agreement (FRA), impiegato perlopiù come strumento di copertura per il 




Qualsiasi movimento abbia la fluttuazione di valuta interna,  
il marketer deve decidere come aggiustare il prezzo ai clienti 
internazionali, in vista di un tasso di cambio favorevole o meno.  
Ad esempio un esportatore europeo in una fase in cui l'euro è forte ha 
tre alternative: come prima alternativa potrebbe lasciare invariato il 
prezzo, questo comporta prezzi elevati in valuta straniera causando una 
diminuzione delle vendite. Questo è un esempio di approccio detto 
pass-through, per funzionare questo approccio necessita di una elevata 
preferenza del prodotto dell'esportatore da parte dei clienti.  
La seconda alternativa invece è quella di variare il prezzo in euro 
del prodotto in modo da mantenerlo invariato nella valuta estera 
seguendo un approccio di assorbimento che consiste nell'assorbire 
l'aumento del prezzo nel margine di profitto e questo potrebbe causare 
delle perdite per l'esportatore. Di solito gli esportatori che usano questo 
secondo approccio hanno come obiettivo di lungo termine quello di 
aumentare quote di mercato e operano in un mercato molto competitivo. 
La terza alternativa è una via di mezzo tra le prima due e consiste 
nell'assorbire solo una piccola quota dell'incremento, cercando di 




La scelta tra queste azioni strategiche dipende dalle condizioni  
del mercato, cioè dalle intenzioni dei concorrenti se manterranno  
un prezzo più basso rispetto alle esportazioni, oppure aumenteranno  
i loro prezzi in relazione ai prezzi di esportazione in cerca di maggiori 
profitti. 
Quale fra queste soluzioni adottare nella determinazione del 
prezzo è scelta molto ardua e cervellotica, in quanto si deve tener conto 
di numerose variabili determinanti, tra le quali spicca senz’altro il 
rispetto delle clausole contrattuali negli accordi di distribuzione. 
Gestire in maniera soddisfacente i rapporti con i distributori comporta 
uno studio strategico del prezzo da applicare al prodotto finito, in 
maniera tale da garantire la copertura economica di tutto il processo 
produttivo senza perdere consenso dal punto di vista del mercato. 
3. Rete di distribuzione e determinazione dei prezzi: necessità di 
una nuova regolamentazione per la determinazione del prezzo 
Il fenomeno della distribuzione commerciale può intendersi 
genericamente riferito a tutte quelle attività che consentono  
al produttore di raggiungere il consumatore finale dei beni  
(o dei servizi) prodotti. Tuttavia si parla, più specificamente, di contratti 
di distribuzione quando il produttore non provvede direttamente  
162 
 
alla vendita, attraverso contatti diretti con il consumatore o attraverso 
forme di integrazione verticale di tipo proprietario, ma regola la fase 
della commercializzazione attraverso la cooperazione con altre imprese 
adoperando, appunto, lo strumento del contratto. Il produttore si rivolge 
pertanto a grossisti o dettaglianti che, pur rimanendo autonomi ed 
operando a proprio rischio, garantiscono uno sbocco finale per  
la sua produzione e gli consentono una migliore programmazione  
delle vendite55. 
I contratti di distribuzione sono dunque contratti d’impresa, 
attraverso i quali due imprenditori programmano, ciascuno con 
riferimento alla propria sfera di competenza, lo svolgimento di  
una determinata attività avente ad oggetto la commercializzazione  
di beni. 
Allo scopo di delineare meglio la figura, bisogna tenere ancora 
presente che i partners contrattuali del produttore possono rivestire un 
ruolo assai diverso, ponendosi come semplici intermediari, incaricati 
della vendita, o come veri e propri rivenditori. Nel primo caso,  
non si tratta di veri e propri contratti di distribuzione. Vengono piuttosto 
in rilievo le figure degli agenti e dei commissionari che assumono  
il ruolo di ausiliari perché contribuiscono alla ricerca dei clienti ed  
                                                             
55 Vedi Santini G., Il commercio. Saggio di economia del diritto, Bologna, IL MULINO, 1979. 
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alla conclusione delle vendite, ma non spostano il rischio relativo  
alla vendita diretta, ponendosi solo come mandatari o rappresentanti 
che agiscono in nome e/o per conto del produttore. 
I contratti di distribuzione, in quanto rapporti tra imprese, rilevano 
innanzitutto sotto il profilo del rapporto tra autonomia privata e  
regole di funzionamento del mercato. Vengono a tale riguardo in rilievo 
l’art. 101 TFUE che vieta, sanzionandole sotto il profilo civilistico con 
la nullità, gli accordi tra imprese che possano pregiudicare il commercio 
tra gli Stati membri; nonché, sul piano interno, la corrispondente 
previsione contenuta nell’art. 2 della legge antitrust (l. n. 287/1990).  
I contratti di distribuzione quali contratti tra imprese che si collocano in 
fasce diverse del mercato, rappresentano, come abbiamo avuto modo di 
vedere nel I° capitolo, l’esempio più significativo di intese verticali, 
tradizionalmente guardate con minor rigore (non sono infatti  
vietate per se). Ciò non di meno, la concreta composizione degli 
interessi antagonisti, così come volta a coordinare i comportamenti 
delle imprese distributrici alle esigenze e alle strategie di marketing del 
produttore e/o ad offrire opportunità di guadagno che compensino le 
limitazioni all’autonomia di gestione, può determinare  
il ricorso a clausole che si pongono in contrasto con i principi di 
funzionamento del sistema. 
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La circostanza che si tratti di rapporti tra imprese, oltre che  
sul piano dei possibili effetti anticoncorrenziali, rileva sotto il profilo 
dell’esistenza di un possibile squilibrio tra le parti dell’accordo. 
Sotto tale profilo la legge sul franchising (l. n. 129/2004),  
con le sue prescrizioni a tutela dell’affiliato, non rappresenta un 
intervento isolato, ma è espressione della progressiva attenzione 
attribuita alla tutela della parte debole del rapporto, anche nei rapporti 
tra imprese. 
La norma di riferimento è l’art. 9 l. n. 192/1998, che sancisce  
il divieto, per le imprese, di abusare dello stato di dipendenza 
economica in cui può trovarsi l’altro partner contrattuale. 
Altro aspetto di grande interesse è il collegamento che può 
ingenerarsi tra abuso di autonomia contrattuale ed illeciti 
anticoncorrenziali. Innanzitutto, sotto il profilo della posizione 
dell’impresa leader che tanto più pericolosa diventa se si avvicina a 
situazioni monopolistiche. In secondo luogo, sotto il profilo del 
possibile effetto anticoncorrenziale delle clausole contrattuali imposte 
dal contraente più forte, che potrà portare al cumulo tra l’operatività 
della sanzione della nullità ed il risarcimento del danno, in favore  
della parte contrattuale che subisce la mancata produzione degli  
effetti dell’atto (C. Giust., 20.9.2001, C-453/99, Courage c. Crehan). 
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Sotto il profilo della possibile individuazione di regole comuni  
ai rapporti di distribuzione, interessanti stimoli provengono dai progetti 
di armonizzazione del diritto europeo dei contratti.  
La parte E del libro IV del Draft Common Frame of Reference  
riguarda, per l’appunto, la Commercial Agency, Franchise and 
Distributorship. Non deve sorprendere che alcune previsioni comuni 
siano riferite anche al contratto di agenzia poiché,  
se è vero che siamo fuori dall’ambito dei veri e propri rapporti di 
distribuzione, è anche vero che vistose similitudini ricorrono con  
quelle forme di distribuzione integrata assimilabili ad  
una para-subordinazione56. 
I contratti di distribuzione hanno una grande diffusione in ambito 
internazionale. Conformemente ai principi generali che regolano  
la materia, la legge applicabile sarà prioritariamente quella scelta  
dalle stesse parti (art. 3 reg. Roma I57). Nell’individuare la legge  
che meglio risponde agli interessi delle parti dovrà tenersi conto anche 
                                                             
56 Vedi Caserta, I., La concessione di vendita tra subordinazione e collaborazione, in Corr. giur., 
2000, p. 549 ss. 
57 Il Regolamento (CE) n. 593/2008 del Parlamento Europeo e del Consiglio del 17 giugno 2008 
sulla legge applicabile alle obbligazioni contrattuali (comunemente noto come Regolamento  
"Roma I") è un Regolamento dell'Unione europea entrato in vigore il 17 dicembre 2009 che 
disciplina l'individuazione delle legge applicabile, in caso di conflitti di legge in materia di 
obbligazioni contrattuali civili e commerciali. Questo regolamento vincola i giudici degli stati 
membri dell'Unione Europea nella scelta della legge da applicare a contratti aventi elementi di 




del formante giurisprudenziale che, come abbiamo visto, spesso 
sovverte l’assenza di disposizioni specifiche a tutela del distributore. 
In caso di mancanza di scelta l’art. 4 del reg. Roma I distingue le 
figure del contratto di affiliazione e di distribuzione, facendo in ogni 
caso riferimento alla legge del paese nel quale l’affiliato/distributore ha 
la residenza abituale. 
Il criterio prima vigente della legge del luogo col quale il contratto 
presenta il collegamento più stretto continua ad applicarsi soltanto 
qualora non sia possibile individuare la legge applicabile sulla scorta 
dei criteri enunciati. 
In conformità con le determinazioni relative ai modi di risoluzione 
delle controversie, qualora la scelta possa ricadere su un sistema di 
norme non statali, si segnala la presenza di regole uniformi “private” 
quali i Principi Unidroit58 e, più specificamente, la Unidroit Model 
Franchise Disclosure Law del 2002. 
La negoziazione di accordi contrattuali con distributori esteri è 
complessa in quanto esistono notevoli differenze tra le normative  
in vigore nei diversi Paesi. Tale diversità è evidente in particolare nella 
                                                             
58 Come noto, l’UNIDROIT è una organizzazione intergovernativa indipendente il cui scopo 
principale è quello di ammodernare e armonizzare il diritto privato (ed in particolare il diritto 
commerciale) dei singoli Stati aderenti e non all’UNIDROIT. 
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disciplina che regola la durata e la risoluzione anticipata (o illegittima) 
del contratto di distribuzione. 
A volte le aziende per iniziare a vendere i propri prodotti in nuovi 
mercati esteri negoziano accordi contrattuali con i distributori locali 
tramite il legale interno. In tali situazioni, la tentazione di predisporre 
una proposta contrattuale “standard”, già utilizzata in occasione di 
precedenti collaborazioni, è molto forte. 
Sfortunatamente, l’utilizzo di una simile strategia per accostarsi a 
un mercato estero che non si conosce, pone l’azienda di fronte 
determinati rischi: in primis, fronteggiare procedimenti giudiziari 
all’estero, confrontandosi con normative, talvolta, palesemente 
favorevoli ai distributori locali; altro rischio è quello di sostenere 
condanne al pagamento di penali e/o al risarcimento di danni, talvolta 
ingenti, a favore dei distributori locali. 
È, invece, buona prassi soffermarsi sugli aspetti più critici di tale 
collaborazione, intervenendo in maniera appropriata nella fase di 
strutturazione dell’accordo, in quella della sua esecuzione e, 
eventualmente, anche in quella di interruzione anticipata o mancato 
rinnovo del contratto. 
La gestione degli aspetti più insidiosi di un contratto di 
distribuzione (come, ad esempio, la risoluzione del rapporto), può 
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rivelarsi ancor più complessa, qualora le parti contraenti si trovino ad 
operare in Paesi, le cui legislazioni non forniscono una disciplina 
specifica dei diritti e degli obblighi previsti, rispettivamente, a carico 
dei distributori locali e dei produttori stranieri. 
In Germania, ad esempio, sebbene esistano elementi della 
normativa tedesca in materia di agenzia commerciale, applicabili per 
estensione anche ai contratti di distribuzione, tuttavia, la mancanza  
di una normativa organica ad hoc in tema di distribuzione impone alle 
parti l’onere gravoso di disciplinare in maniera dettagliata i diritti e  
gli obblighi a carico di ciascun contraente. 
In Olanda, invece, non esiste alcuna normativa locale che 
disciplini in maniera specifica il contratto di distribuzione: 
l’imprenditore e il distributore sono, pertanto, chiamati a regolare tutti 
gli aspetti del loro rapporto, senza poter fare affidamento su alcun 
preciso riferimento legislativo. 
La conoscenza delle normative locali e di come queste vengono 
interpretate ed applicate dai tribunali stranieri rappresenta, infatti, un 
elemento determinante. Anche in presenza di una espressa previsione 
contrattuale a favore dell’applicazione della legge italiana,  
i tribunali stranieri possono, in alcuni casi, opporsi alla scelta operata 
dalle parti e dare, invece, esecuzione alla legge locale. 
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Esistono alcune linee guida, in particolare in tema di risoluzione 
del contratto, alle quali sarebbe consigliabile attenersi al momento della 
sua negoziazione. La prima riguarda la necessità che l’accordo 
identifichi in maniera precisa ed esauriente i comportamenti posti  
in essere dal distributore, che costituiscono giusta causa di risoluzione 
anticipata del rapporto. Più dettagliate sono, infatti, le fattispecie 
delineate dalle parti nel loro contratto, meno probabile sarà che  
un tribunale, chiamato a pronunciarsi sul caso concreto, possa 
contestare l’avvenuta rescissione dell’accordo. 
L’imprenditore italiano dovrebbe, inoltre, considerare 
l’opportunità di prevedere un sistema, che consenta di valutare, in 
maniera quantitativamente e qualitativamente ragionevole,  
le prestazioni fornite dal distributore nel corso dell’intero rapporto 
contrattuale. 
La possibilità, poi, per l’imprenditore italiano, di negoziare 
ulteriori clausole contrattuali, che consentano di disciplinare anche  
altri aspetti del rapporto, come, ad esempio, la sua durata o la facoltà di 
rinnovo, è subordinata in misura maggiore ai contenuti specifici delle 
singole normative locali. 
Particolare attenzione dovrebbe, infine, essere dedicata 
all’opportunità di prevedere nell’accordo di distribuzione una clausola 
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compromissoria, che consenta la devoluzione di eventuali controversie 
derivanti dal contratto ad una corte arbitrale internazionale, così  
da eliminare o ridurre l’impatto che le normative locali potrebbero 
avere sull’esito della controversia stessa. Occorre, tuttavia, sottolineare 
come in alcuni Stati clausole di questo genere possano essere ritenute 
contrarie ai principi del proprio ordinamento e, pertanto,  
prive di validità. 
4. E-commerce e determinazione dei prezzi in regime 
concorrenziale 
Uno dei maggiori fenomeni di massa dell’ultimo decennio è 
rappresentato sicuramente dall’e-commerce o commercio elettronico; 
ago della bilancia per molte aziende, il commercio via etere rappresenta 
un punto saldo delle politiche di vendita della Navionics. Infatti, sempre 
più risorse sono state impiegate in questo tipo di commercio che 
garantisce una copertura mondiale a costi contenuti.  
Possiamo ritrovare all’interno della Navionics numerosi progetti 
improntati al commercio elettronico, tra questi possiamo ricordare  
la recente collaborazione con Amazon.com59 (il più grande market place 
                                                             
59 Amazon.com, Inc. è un'azienda di commercio elettronico statunitense con sede a Seattle, nello 
stato di Washington, Stati Uniti d'America. È stata tra le prime grandi imprese a vendere merci su 
Internet ed una delle aziende simbolo della bolla speculativa riguardante Internet alla fine degli anni 
novanta. Dopo che la bolla scoppiò Amazon affrontò un certo scetticismo nei confronti del suo 
modello di business ma il 2003 fu l'anno in cui raggiunse per la prima volta un guadagno su base 
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a livello mondiale); la progettazione e realizzazione di carte elettroniche 
per così dire multiuso, in quanto permettono al cliente che le compra di 
scaricare direttamente dall’e-store Navionics la porzione di mappa che 
interessa; e, infine, la continua evoluzione tecnologica sulle 
applicazioni per smartphone e tablet, che permettono di avere tutte  
le funzionalità dei classici plotters di navigazione.  
  L'espressione commercio elettronico può indicare  
diversi concetti: può riferirsi all'insieme delle transazioni per  
la commercializzazione di beni e servizi tra produttore (offerta) e 
consumatore (domanda), realizzate tramite Internet; nell'industria  
delle telecomunicazioni, si può altresì intendere il commercio 
elettronico come l'insieme delle applicazioni dedicate alle transazioni 
commerciali; un'ulteriore definizione descrive il commercio elettronico 
come l'insieme della comunicazione e della gestione di attività 
commerciali attraverso modalità elettroniche, come l'EDI (Electronic 
Data Interchange60) e con sistemi automatizzati di raccolta dati. 
                                                             
annua. Amazon possiede anche Alexa Internet, A9.com, e Internet Movie Database (IMDb). Fondata 
con il nome di Cadabra.com da Jeff Bezos nel 1994 e lanciata nel 1995, Amazon.com iniziò come 
libreria online, ma presto allargò la gamma dei prodotti venduti a DVD, CD musicali, software, 
videogiochi, prodotti elettronici, abbigliamento, mobilia, cibo, giocattoli e altro ancora. Amazon ha 
creato poi altri siti in Canada, Regno Unito, Germania, Austria, Francia, Italia, Spagna, Cina, 
Giappone e India e spedisce i suoi prodotti in tutto il mondo. 
60 L'Electronic Data Interchange (EDI) è l'interscambio di dati tra sistemi informativi, attraverso 
un canale dedicato ed in un formato definito in modo da non richiedere intervento umano salvo in 
casi eccezionali. In origine i canali usati per l'EDI erano reti implementate appositamente per questo 
uso, dette Value Added Network (VAN). Le VAN sono tuttora largamente in uso, grazie all'elevato 
grado di sicurezza e tracciabilità che garantiscono, ma ed esse si sono aggiunte altre metodologie di 
trasmissione, come l'FTP, l'HTTP, l'AS2 e, sotto certe condizioni, l'e-mail. Rispetto al modo 
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La seconda metà degli anni ’90 e i primi anni del nuovo millennio 
sono stati segnati da una crescita esplosiva del commercio elettronico, 
inteso come la compravendita di beni e servizi tramite il web. 
Secondo una ricerca italiana del 2008 il commercio elettronico in 
Italia ha un valore stimato di 4,868 miliardi di euro nel 2007, con una 
crescita del fatturato del 42,2%. Nel 2007 sono stati eseguiti circa  
23 milioni di ordini on-line in Italia. 
Nel 2009 il commercio elettronico in Italia aveva un valore stimato 
di 10 miliardi di euro. I settori principali sono il tempo libero 
(principalmente giochi d’azzardo) che rappresenta quasi metà del 
mercato (42,2%), il turismo (35%) e l’elettronica di consumo (8,7%). 
Nel 2012 una ricerca italiana ha calcolato che il fatturato 
complessivo delle aziende italiane off-line che utilizzano il web  
per vendere i propri prodotti e/o servizi è di circa 10 miliardi di euro.  
I settori più importanti sono risultati il turismo (46%),  
                                                             
tradizionale di generare e scambiare documenti commerciali usato dalle aziende, basato su lettere, 
fax, e-mail, l'EDI consente: una maggiore accuratezza, grazie alla riduzione (o eliminazione) 
dell'intervento umano e dei relativi errori; l'eliminazione della documentazione cartacea e relativi 
costi; una maggiore velocità degli scambi commerciali. Per contro, l'EDI comporta: la revisione dei 
processi e dei flussi di business; dei costi di implementazione talvolta molto alti; l'impiego di 
personale specializzato per le operazioni EDI, o l'outsourcing delle stesse. In Nord America, le 
grandi catene di vendita al dettaglio richiedono, o addirittura esigono, la capacità di comunicare via 
EDI dai loro fornitori. Wal-Mart per esempio (il maggiore dettagliante in USA) non accetta fornitori 
che non siano in grado di rispettare i requisiti EDI del gruppo. Altri gruppi distributivi comminano 
pesanti multe (chargeback) ai partner commerciali che non sono in grado di seguire le regole, o che 




l'abbigliamento (11%), l'elettronica-informatica (10%) e  
le assicurazioni on-line (10%). 
Di fronte a una crescita così rapida e maestosa, molti studiosi ed 
esperti si sono posti la questione di quali effetti potrà produrre  
sul funzionamento dei mercati e, in particolare, sul grado e sulle 
modalità concrete con cui le imprese si troveranno a competere tra loro. 
I primi contributi teorici sul commercio elettronico hanno 
enfatizzato come venditori e, soprattutto, acquirenti possano trarre  
da esso una serie rilevante di vantaggi. Partendo dal presupposto 
generale che le funzioni principali di un mercato sono quello di mettere 
in contatto compratori e venditori, facilitare lo scambio di informazioni 
sulle caratteristiche dei beni e servizi, nonché sui loro prezzi e fornire 
le infrastrutture di supporto alle transazioni, i potenziali vantaggi del 
«mercato elettronico» (electronic marketplace) possono essere così 
sintetizzati: i consumatori possono acquisire molto rapidamente 
informazioni sui prezzi e sulle caratteristiche dei prodotti, 
semplicemente con un «click»; le imprese che vendono i loro prodotti 
tramite Internet possono facilmente individuare le strategie di prezzo 
adottate on-line dai competitors e raffrontarle con le proprie;  
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i costi di aggiustamento61 (menu costs) dei prezzi on-line per i venditori 
sono sostanzialmente contenuti; Internet può consentire alle imprese di 
raggiungere acquirenti e ai consumatori di fare acquisti da venditori 
sparsi in tutto il mondo in quanto, in rete, i costi spaziali e di ricerca 
sono minimi. 
In sostanza, la riduzione per i consumatori dei costi di ricerca, 
favorita da Internet, e la conseguente possibilità di cambiare fornitore 
potenzialmente a costo zero (riassunta nell’ormai noto slogan che 
afferma come su Internet competition is just a click away!), ha spinto a 
parlare del commercio elettronico in termini di «mercato prossimo  
alla concorrenza perfetta» (nearly perfect market) o di «mercato  
senza frizioni» (frictionless market), un mercato caratterizzato quindi 
da un elevato grado di efficienza, soprattutto se rapportato al 
funzionamento di quelli tradizionali. 
Una delle principali criticità per un produttore di beni destinati  
al pubblico finale, che vuole iniziare a vendere online direttamente  
dal suo sito, è la sua stessa rete di distribuzione. Sia questa formata da 
grossi distributori, piccoli negozianti che comprano e rivendono,  
                                                             
61 I costi di aggiustamento, sono quelli che è necessario sostenere per variare la quantità 
disponibile di alcuni fattori nel breve periodo. Entro tale categoria vengono compresi diversi tipi di 
costo, tra i quali quelli di installazione, di consegna o di training. I fattori su cui si deve sostenere un 




agenti monomandatari etc… Relazioni che spesso sono alla base del 
fatturato dell’azienda. Il problema fondamentale è che se il produttore 
vende online viene visto come una concorrenza diretta e ciò potrebbe 
rivelarsi un disastro per le relazioni commerciali in essere.  
Questo è forse il principale problema che frena molti produttori  
di beni destinati alla vendita al dettaglio nell’organizzare il proprio 
catalogo prodotti sul sito per la vendita diretta. Le soluzioni che 
vengono adottate sono le più varie: si riconoscono percentuali 
sull’acquisto al distributore/rivenditore di zona (ma questo implica che 
comunque il produttore mantiene delle relazioni e riconosce meriti alla 
rete di vendita fisica solo per diritti di signoraggio obsoleti);  
si fa spedire la merce dal rivenditore più vicino (ma contrario alla 
filosofia di vendita diretta per stabilire un rapporto diretto con 
l’acquirente: anzi, si sovvertono le regole e il sito del produttore diventa 
uno strumento di vendita per il negozio); si fa ritirare la merce  
dal cliente presso il rivenditore/distributore più vicino  
(totalmente  contrario alla filosofia del “compro e mi arriva a casa”);  
si vende solo la merce della stagione precedente (outlet);  
si impongono al distributore/venditore le nuove logiche del commercio 
internazionale globale e le nuove regole di democracy sulle relazioni 
produttore/cliente che internet ha già cambiato: il rivenditore dovrà, 
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pertanto, reinventarsi offrendo servizi supplementari o un servizio 
globale che il sito del produttore – a distanza – non può garantire.  
Il distributore alla lunga dovrà abituarsi al web così come i negozi di 
alimentari si sono abituati ai grandi supermercati…. 
Bisogna soffermarsi anche su un altro aspetto fondamentale, e cioè 
le implicazioni tra politica della concorrenza e commercio elettronico. 
Nell’ambito del commercio elettronico non sembrano sorgere 
forme completamente nuove di comportamenti anti-concorrenziali  
da parte delle imprese o nuove questioni che non siano già previste e 
regolamentate dalla disciplina legislativa esistente in materia di libera 
concorrenza. Peraltro, come evidenziato ad esempio dalle  
autorità antitrust inglese e americana, numerosi aspetti meritano di 
essere attentamente monitorati con lo scopo di impedire che possibili 
abusi e comportamenti anti-competitivi pregiudichino il grado  
di efficienza del mercato e ne compromettano i potenziali effetti positivi 
connessi ai vantaggi offerti dalle transazioni elettroniche  
(v. ad es. Office of Fair Trading, 200062). 
In relazione all’individuazione di accordi e comportamenti  
anti-concorrenziali, si può affermare che non esistano sostanziali 
                                                             
62 Numerose indicazioni a tale riguardo si ritrovano anche nel documento della Federal Trade 




differenze tra i mercati elettronici e quelli tradizionali. In particolare, 
essi possono essere classificati nel modo seguente: 
Accordi collusivi. La collusione tra imprese è più probabile quando 
queste hanno la possibilità di trasmettersi e condividere informazioni e 
quando interagiscono ripetutamente nel corso del tempo;  
tutto ciò, infatti, facilita l’attuazione di «meccanismi punitivi» nei 
confronti di coloro che deviano dagli accordi collusivi. 
Discriminazione dei prezzi. La discriminazione di prezzo è 
particolarmente diffusa nei mercati digitali. L’effetto che essa può 
produrre sull’efficienza del mercato non è univoco: da un lato, può 
accrescere il benessere dei consumatori, dall’altro, può produrre effetti 
distorsivi sul processo competitivo. Il commercio elettronico presenta 
due caratteristiche che possono rendere difficile individuare strategie  
di discriminazione dei prezzi che distorcono il processo concorrenziale. 
In primo luogo, la presenza di numerose «nicchie» che creano difficoltà 
nella definizione del mercato e della sua dimensione. Secondariamente, 
la presenza di importanti economie di scala e di scopo63, che rendono 
                                                             
63 La locuzione economie di scala (economies of scale) è usata in economia per indicare la 
relazione esistente tra aumento della scala di produzione (correlata alla dimensione di un impianto) 
e diminuzione del costo medio unitario di produzione. Alla base di economie di scala vi possono 
essere fattori tecnici, statistici, organizzativi o connessi al grado di controllo del mercato.  
Quali esempi di fattori legati al controllo del mercato che reagiscono alla scala di 
produzione possiamo pensare, da un lato, alle condizioni più favorevoli di acquisto di materie prime 
e beni intermedi che un'impresa ha rispetto a chi fa ordinazioni di ammontare minore; dall'altro, alla 
maggiore facilità di reperimento di capitale monetario che l'impresa più grande ha rispetto alla più 
piccola, e di conseguenza al tendenziale minor costo del reperimento di fondi per la prima. 
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estremamente complicato, e di non sempre immediata lettura,  
il confronto tra i costi e i prezzi delle imprese. Peraltro, pur consapevoli 
di tali possibili inconvenienti, gli strumenti tradizionali di politica per 
la concorrenza possono risultare sempre utili per individuare le strategie 
di discriminazione dei prezzi con effetti anti-competitivi. 
Prezzi predatori e accesso alle strutture essenziali. È sempre 
complesso dimostrare se prezzi particolarmente bassi siano il risultato 
di una forte competizione tra imprese o quello di un comportamento 
anti-competitivo attuato dall’impresa leader del settore. Tutto ciò è reso 
ancora più complicato nell’e-commerce dalla particolare natura  
a due versanti (two-sided) di molti mercati, che può spingere gli 
operatori che si collocano «nel mezzo» (come, ad esempio,  
gli shopbots64) ad attuare forme di «sussidi incrociati», facendo pagare 
                                                             
Per economie di scopo, traduzione libera dell'inglese scope economies, si intende 
il risparmio derivante dalla produzione congiunta di prodotti diversi o con il perseguimento di 
obiettivi diversi con i medesimi fattori produttivi (stesse risorse, stessi impianti, stesso know-how). 
Lo stesso concetto è anche più correttamente tradotto con le espressioni "economie di 
diversificazione". La traduzione letterale, ed utilizzata da alcuni testi di economia aziendale, è 
"economie di raggio d'azione" o "economie di ampiezza" o ancora "economie di gamma". 
ESEMPIO: Ipotizzando di avere un impianto petrolifero che può produrre allo stesso tempo benzina 
(prodotto x) e gasolio (prodotto y), le economie di scopo saranno tali che il costo della produzione 
congiunta dei due prodotti sarà inferiore alla somma dei costi della produzione disgiunta di ognuno 
di essi, cioè C(x,0) + C(y,0) > C(x,y). Capacità di generare nuovo valore appropriabile a basso costo, 
attraverso una migliore utilizzazione delle risorse disponibili, senza sostenere costi di definizione o 
rinegoziazione di contratti esterni, utilizzando essenzialmente le "competenze distintive" 
dell'impresa. Diversificazione basata sulle conoscenze. Si parla anche di economie che derivano 
dalla diversificazione dell'attività aziendale ovvero dall'ampliamento del raggio di azione 
dell'impresa. 
64 Un shopbot è un servizio online che ti permette, per mezzo di una query su un prodotto o 
servizio (libri, CD, software), di stabilire un elenco di negozi online che offrono questo prodotto. 
L'elenco delle proposte è generalmente presentato in ordine di prezzo decrescente e comprende altre 
condizioni di vendita (di consegna, pagamento, ecc.) così come i collegamenti diretti a siti di vendita. 
I Shopbots sono finanziati da pubblicità e partnership di programmi con i siti a cui si riferiscono. 
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prezzi estremamente convenienti a coloro che operano in un versante 
del mercato per poi recuperare i mancati ricavi con prezzi elevati per 
gli operatori dell’altro versante. Forme più specifiche di 
discriminazione, quale quella per un portale particolare o una 
tecnologia specifica (ad esempio, un particolare software), possono 
essere più probabili. I portali di Internet costituiscono lo strumento 
essenziale per gli utenti per connettersi a uno specifico mercato 
elettronico e realizzare una transazione on-line, per cui essi svolgono 
un ruolo essenziale per lo sviluppo dell’e-commerce e del grado di 
concorrenza tra i e-retailers. 
Collaborazioni tra imprese concorrenti e accordi in esclusiva.  
Le forme di collaborazione tra imprese, quali le joint ventures e  
le alleanze strategiche, costituiscono già un fenomeno rilevante 
nell’ambito dei mercati elettronici. Diverse possono esserne le 
motivazioni: le imprese possono avere interesse a condividere 
conoscenze e skills tra loro complementari, suddividersi i rischi 
connessi all’operare in mercati ancora in fase di sviluppo o sfruttare la 
presenza di rilevanti economie di scala e di scopo. Al tempo stesso,  
tali collaborazioni possono essere anche utilizzate per attuare strategie 
congiunte miranti a innalzare le barriere all’entrata nel mercato per le 
nuove imprese. Anche i contratti di esclusiva (exclusive dealing) 
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possono far emergere questioni e problematiche di natura  
anti-concorrenziale. Amazon.com, ad esempio, dispone di accordi in 
esclusiva con numerosi ISPs (Internet Service Providers65) per vendere 
libri su Internet e questo ne rafforza sostanzialmente il potere  
di mercato. Inoltre, al contrario dei libri, alcuni altri prodotti scambiati 
su Internet hanno valore solo nell’ambito dei mercati digitali 
(pensiamo, ad esempio, a certi programmi software quali i browser)  
per cui, in tali circostanze, la rilevanza delle questioni antitrust 
connesse all’eventuale presenza di accordi in esclusiva diventa ancora 
più pressante. 
In conclusione, la valutazione di tutte queste questioni, già difficile 
di per sé, diventa ancora più complessa nell’ambito dell’e-commerce  
a causa delle sue caratteristiche di mercato in forte espansione e 
                                                             
65 In informatica e telecomunicazioni un Internet Service Provider (termine mutuato dalla lingua 
inglese che tradotto letteralmente in italiano significa "fornitore di servizi Internet"), in sigla ISP, è 
una struttura commerciale o un'organizzazione che offre agli utenti (residenziali o imprese), dietro 
la stipulazione di un contratto di fornitura, servizi inerenti all'Internet, i principali dei quali sono 
l'accesso a Internet e la posta elettronica. Tipicamente gli ISP acquistano apparati di 
rete (commutatori ecc...) dai rispettivi produttori e costruiscono la propria rete di trasporto in fibra 
ottica ricorrendo a capitali propri e a finanziamenti bancari seguendo un'accurata pianificazione 
economica ed appoggiandosi spesso il più possibile ad infrastrutture di rete già esistenti per 
minimizzare i costi. Per la rete di accesso spesso vigono invece le direttive di Unbundling Local 
Loop ovvero la liberalizzazione dell'ultimo miglio della rete appartenente all'operatore dominante 
se gli ISP non hanno provveduto ad autonoma realizzazione. Spesso inoltre la gestione della rete a 
livello tecnico (manutenzione e guasti) è demandata in outsourcing ad altre aziende competenti.  
Con delibera dell'AGCOM a tutela dei diritti dei consumatori diviene parte essenziale del contratto 
di fornitura del servizio, almeno per postazioni fisse, i cosiddetti Service Level Agreement (SLA) 
che definiscono gli obblighi di servizio da parte del fornitore verso il cliente pena il pagamento di 
penali. Tipicamente ciò avviene garantendo il rispetto di alcuni parametri di qualità di servizio quali 
la banda minima unita alla priorità per certi tipi di traffico quale quello per i servizi di IPTV.  
A garanzia di ciò la stessa AGCOM ha messo in atto un servizio ufficiale di misura della banda 




caratterizzato da un elevato grado di innovazione tecnologica.  
Tutto ciò impone alle autorità antitrust un’attenta valutazione delle 
decisioni da prendere in tale contesto. Ad esempio, se, da un lato, 
interventi tardivi da parte delle autorità di controllo potrebbero 
implicare, per la concorrenza nel mercato, sostanziali effetti negativi 
prolungati nel tempo, dall’altro lato, tenendo in particolare conto  
della presenza di forti esternalità di rete, alcune forme di intervento 
«preventivo» potrebbero, in certi casi, compromettere la naturale 
crescita e lo sviluppo di nuovi mercati. 
5. Gli OEM: da concorrenti a clienti. Come gestire i rapporti 
commerciali con tali aziende 
Il “Original Equipment Manufacturer Agreement” (“OEM”)  
è un contratto in forza del quale un’impresa manifatturiera o, più in 
generale, di produzione (nel caso qui ipotizzato, la Navionics), sulla 
base delle specifiche istruzioni tecniche, si impegna a realizzare 
determinati prodotti industriali per conto di una società committente, la 
quale si impegna, a sua volta, ad acquistarli, ed apporvi il proprio 
marchio e a commercializzarli attraverso la propria rete distributiva. 
In questo tipo di contratto s’innestano tre particolari aree tematiche 
che sono alla base del commercio elettronico internazionale.  
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Stiamo parlando della “Protezione della Proprietà individuale”, 
degli “Accordi di licenza” ed infine degli “Accordi di Distribuzione”. 
Degli Accordi di Distribuzione ne abbiamo già parlato quando  
si è affrontato, nel terzo paragrafo di questo capitolo, il problema della 
rete distributiva e della politica dei prezzi; non ci resta che concentrare 
la nostra attenzione sugli altri due aspetti fondamentali che interessano 
da vicino l’argomento degli OEM. 
Con il termine “Tutela della proprietà intellettuale” si vuole far 
riferimento a tutto l'apparato di principi giuridici che mirano a 
proteggere i frutti dell'inventiva e dell'ingegno umani; sulla base di 
questi principi, la legge attribuisce a creatori e inventori un vero e 
proprio monopolio nello sfruttamento delle loro creazioni/invenzioni e 
pone nelle loro mani alcuni strumenti legali per tutelarsi da eventuali 
abusi da parte di soggetti non autorizzati. 
Da questa definizione si evince che siamo di fronte ad una politica 
restrittiva a tutela della protezione del dato. Proprio per questo, quando 
si apre una collaborazione con gli OEM, è necessario porre attenzione 
alla distribuzione delle librerie dati in maniera tale da preservare la 
titolarità dell’invenzione nelle mani del produttore. La Navionics ha 
stretto collaborazioni con una serie di OEM i quali si impegnano  
ad acquistare una determinata quantità di software per la navigazione, 
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naturalmente a prezzi molto contenuti, con l’obbligo di rispettare il 
patrimonio intellettuale dell’azienda cedente (Navionics) e 
contestualmente pubblicizzare con la vendita del proprio prodotto il 
software concesso in licenza. 
Questo tipo di mercato rappresenta una grossa fetta del mercato 
globale, in quanto facilità la distribuzione del prodotto a livello 
mondiale e al contempo genera una situazione di interdipendenza 
funzionale tra gli OEM e l’impresa produttrice. 
La Navionics ha investito molto in questo mercato ed ha concluso 
accordi con i maggiori produttori di plotters per la navigazione 
assicurandosi una grossa fetta del mercato nautico.  
Passando ad analizzare gli “Accordi di Licenza” che sottostanno 
ai contratti OEM, sempre dal punto di vista della Navionics, possiamo 
subito dire che si tratta di accordi per la cessione di librerie dati a titolo 
non oneroso che determinano l’applicazione di prezzi standard nella 
filiera distributiva. Cosa si intende per prezzi standard? I prezzi 
standard stabiliti da questi accordi di licenza rappresentano il prezzo da 
applicare ai consumatori finali in maniera tale da coprire il fabbisogno 
economico di entrambi le aziende coinvolte nel contratto OEM. 
La scelta portata avanti dalla Navionics è quella di cedere, come 
detto prima, a titolo gratuito questi software alle imprese OEM  
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con la possibilità di trarne guadagno dallo scaricamento di mappe che 
il cliente finale dovrà effettuare, esclusivamente sul sito della 
Navionics, per poter avere la zona desiderata e procedere con la 
navigazione. 
Possiamo dire che questa scelta ha premiato la Navionics proprio 
per il rapporto prezzo/qualità garantendo un introito di gran lunga 
maggiore rispetto alla normale rete di distribuzione. 
Dopo aver analizzato questi aspetti fondamentali che riguardano i 
contratti OEM, è necessario soffermarsi su un aspetto problematico che 
caratterizza questo tipo di accordi tra OEM e Navionics. 
I produttori OEM consapevoli dell’enorme successo di queste 
mappe elettroniche prodotte dalla Navionics hanno iniziato a sviluppare 
direttamente il prodotto/software nei propri laboratori con l’intento di 
staccarsi dalla partnership con la Navionics. Questo tipo di iniziativa, 
come sappiamo, non è punita a livello europeo o mondiale dalle 
normative antitrust, ma ragionevolmente rappresenta un modo di 
operare non del tutto irreprensibile. Infatti dopo vari anni di stretta 
collaborazione si è potuto studiare da vicino il prodotto e coglierne tutte 
le caratteristiche in modo da riproporle con estrema facilità e senza 
dispendio di energie intellettuali ed economiche. 
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La domanda che ci si pone in questo caso è: come gestire al meglio 
i rapporti commerciali con tali aziende, alla luce di quanto sopra detto? 
Più che una risposta, l’auspicio è che si trovi una soluzione a livello 
normativo più efficace che vada a tutelare realmente la concorrenza tra 
i vari operatori economici non solo nel campo nautico, ma a tutti i livelli 





Al termine di questo lavoro è necessario procedere ad un’analisi 
della normativa nazionale e comunitaria in relazione alla sua 
applicazione nella determinazione dei prezzi da parte delle imprese.  
Quello che più ci interessa sapere è in che modo le imprese attuano 
le loro politiche commerciali nel rispetto dei vincoli normativi e se 
hanno a disposizione strumenti in grado di aggirare i limiti di tale 
normativa; limiti che, come abbiamo visto, derivano non solo da una 
scarna giurisprudenza in merito ma anche dal frastagliato complesso di 
norme antitrust che si pongono, alcune volte, in antitesi con il sistema 
normativo complessivo. 
Analizzare il problema della determinazione dei prezzi significa 
anche capire la stretta interdipendenza che esiste tra le figure normative 
di divieto di intese restrittive e abuso di posizione dominante in rapporto 
alla questione “prezzi”. Come abbiamo visto la Comunità europea si è 
dotata di una normativa a tutela della concorrenza, prevista dagli  
artt. 101 e 102 TFUE, con la quale è intervenuta sugli aspetti dei 
comportamenti anticoncorrenziali disciplinandone la portata e gli 
interventi sanzionatori.  
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In particolar modo è stata posta molta attenzione per quanto 
riguarda la questione della determinazione dei prezzi, sia qualificando 
come “cartelli” alcuni accordi sui prezzi tra imprese, e pertanto 
rientrando nella disciplina delle intese restrittive, sia rilevando come 
alcune politiche di sconti o modulazioni di prezzo, troppo aggressivi, 
rientrino nella figura dell’abuso di posizione dominante, come i prezzi 
predatori e il price squeezing. 
Più precisamente, l’art. 101 TFUE dispone che sono vietati tutti 
quegli accordi tra imprese che abbiano per oggetto o per effetto quello 
di falsare il libero gioco della concorrenza, impedendo o restringendo il 
libero acceso al mercato per le altre imprese escluse. Questa definizione 
di carattere generale non ci dà l’idea di come i prezzi possano influire 
in maniera determinante sulla prefigurazione di un’intesa restrittiva. 
 In nostro aiuto interviene lo stesso articolo 101 TFUE che ci fornisce 
una tipizzazione delle fattispecie restrittive che interessano gli scambi 
commerciali, tra le quali troviamo la fissazione dei prezzi o altre 
condizioni contrattuali. Questa tipologia d’intese è tra le più restrittive, 
perché agisce direttamente sulle condizioni principali della 
concorrenza, vale a dire sulle caratteristiche del prodotto e le sue 
condizioni di vendita su cui si basa principalmente la valutazione del 
cliente. Il prezzo in questo caso può essere frutto di un accordo o  
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intesa orizzontale che avviene tra imprese operanti sullo stesso mercato 
di riferimento, la quale comporta pesanti conseguenze negative sia per 
le altre imprese di cui non fanno parte, che come abbiamo già detto 
verrebbero ad essere escluse dal mercato competitivo; sia, e soprattutto, 
per il consumatore finale, il quale assumerebbe le vesti di attore non 
protagonista di un mercato orientato unicamente alla massimizzazione 
dei profitti e non al benessere sociale complessivo. 
Le intese verticali sono molto diffuse, ma appare molto più 
complicato da un punto di vista antitrust determinare se tali intese 
abbiano un effetto o un oggetto anticoncorrenziale. Prendiamo ad 
esempio il caso della distribuzione di un prodotto alimentare, un’intesa 
orizzontale tra produttori è probabilmente anticoncorrenziale, poiché 
modifica i parametri economici della produzione e ciò possiede un 
effetto negativo sui consumatori (minori quantità prodotte, maggiori 
prezzi). Un’intesa verticale può essere data da un accordo di 
distribuzione esclusiva, tra un produttore e un grande distributore 
organizzato (catena di ipermercati): è possibile che il produttore faccia 
un buon prezzo al venditore se questo offre solo i suoi prodotti.  
La dottrina antitrust deve valutare se tale intesa è restrittiva e di 
conseguenza pericolosa per la concorrenza, ed anche se  
un eventuale danno non viene bilanciato dall’aumento del benessere  
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per i consumatori: questo aspetto di indagine è spesso piuttosto 
complicato e difficile da svolgere. A sostegno di tale valutazione 
interviene lo stesso art.101 TFUE al comma 3 nel quale vengono 
disciplinate alcune situazioni in cui le intese tra imprese non possono 
essere considerate anticompetitive, tra queste possiamo ricordare: i 
miglioramenti delle condizioni di offerta del prodotto; la presenza di 
benefici diretti per i consumatori; il consentire una restrizione della 
concorrenza solo per il tempo necessario alla realizzazione dell’intesa; 
infine, quando non vi è eliminazione della concorrenza da una parte del 
mercato. 
Inoltre, grazie all’emanazione del Regolamento del Consiglio 
europeo n. 1/2003 del 16 dicembre 2002 si sono affermati i principi 
dell’esenzione legale e dell’autovalutazione, in base ai quali un’intesa 
che soddisfa i requisiti previsti per l’esenzione viene valutata come 
lecita e saranno le imprese stesse a svolgere un’autovalutazione 
sull’intesa. In questo modo l’obiettivo del Regolamento in questione è 
quello di responsabilizzare maggiormente le imprese cercando di usare 
di più il dialogo rispetto al sistema sanzionatorio, anche se potremmo 
affermare, senza paura di essere smentiti, che perseguire un simile 
obiettivo risulta molto difficile in un mercato orientato sempre più alla 
massimizzazione dei profitti. 
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Il problema della determinazione dei prezzi viene analizzato in 
maniera più specifica nell’art. 102 TFUE il quale, dopo aver definito la 
figura dello sfruttamento abusivo di una posizione dominante sia dal 
punto di vista strutturale che funzionale, precisa quali sono le pratiche 
abusive che interessano la disciplina in questione. Fra queste, quella che 
più interessa l’argomento “determinazione prezzi” la ritroviamo 
all’inizio dell’elencazione presente al secondo comma  
dell’art. 102 TFUE, dove è considerata pratica abusiva l’imposizione 
diretta o indiretta di prezzi di vendita o d’acquisto ritenuti non equi o 
ingiustificatamente gravosi. 
Le manovre sui prezzi creano forti preoccupazioni nelle Istituzioni 
in quanto sono in grado, da sole, di sovvertire il mercato di uno o più 
prodotti creando diseguaglianze tra i vari operatori economici nel breve 
periodo, e un malessere economico generale, nel lungo periodo, per 
quanto riguarda i consumatori finali. Il problema principale che si trova 
ad affrontare un’istituzione nazionale o europea nel gestire le 
problematiche che sorgono dalla determinazione dei prezzi è proprio 
quello di contemperare esigenze di natura economica, come la libertà 
d’iniziativa privata, con la tutela del soggetto debole che in questo caso 
potrebbe essere lo stesso consumatore o le imprese danneggiate;  
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un equilibrio difficile da perseguire perché soggetto a sollecitazioni di 
natura politica, economica e sociale. 
Durante lo studio delle pratiche abusive sui prezzi sono state prese 
in considerazione due particolari figure illecite generalmente legate alla 
posizione dominante delle imprese, in quanto presuppongono la 
detenzione di una rilevante quota di mercato e di uno sfruttamento 
abusivo della stessa, si tratta della pratica predatoria dei prezzi ed il 
price squeezing. 
Naturalmente, questo tipo di condotte non possono essere tollerate 
dalle Istituzioni, in quanto oltre a generare un danno nei confronti delle 
imprese di piccole dimensioni, provoca un effetto negativo anche nei 
confronti dei consumatori finali, i quali otterranno benefici immediati 
dall’abbassamento sconsiderato dei prezzi per un breve periodo, ma poi 
si ritroveranno ad avere prezzi sempre più alti nel lungo periodo 
allorquando l’incumbent, scevro da ogni limitazione di natura 
concorrenziale, applicherà aumenti gravosi sul proprio prodotto. 
Le pratiche predatorie sono sorte in concomitanza con la nascita 
delle leggi antitrust, ma solo di recente si è andata sviluppando una 
teoria efficace per la tutela della concorrenza dall’attacco di queste 
pratiche abusive. La legislazione europea fa rientrare, come abbiamo 
già visto, le pratiche predatorie tra gli abusi di posizione dominante 
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collegandole al potere di mercato all’interno del quale identificare la 
posizione dominante dell’impresa. 
Negli USA il problema delle pratiche predatorie è inquadrato in 
modo diverso. Infatti, come è accaduto nel caso Brooke Group, le corti 
americane hanno giudicato come colpevoli comportamenti predatori 
praticati da imprese in possesso di quote di mercato modeste. Questo 
aspetto sottolinea come non ci sia unità di vedute tra i due ordinamenti, 
quello europeo e quello americano, nel definire gli aspetti principali 
della pratica predatoria. Questo è un problema molto sentito anche da 
quelle imprese, come la Navionics, che operano a livello internazionale 
e che vedono valutare in maniera diversa operazioni come gli sconti 
fedeltà o gli sconti quantità, strumenti indispensabili per poter 
competere a livello internazionale.  
Per quanto concerne il price squeezing, elemento fondamentale da 
prendere in considerazione è dato dell’efficienza aziendale che deve 
possedere un’impresa che opera nel mercato a valle. In altre parole, solo 
quelle imprese che abbiano una gestione sana ed efficiente possono 
invocare l’aiuto delle autorità ed ingenerare un processo di verifica 




Bisogna ricordare che in alcuni mercati regolamentati, dove opera 
un’impresa dominante, il controllo su queste operazioni viene posto in 
essere preventivamente dalle Autorità preposte al controllo di 
determinati settori, in modo tale da stabilire un prezzo orientato ai costi 
che vengono sostenuti dagli operatori del mercato a valle. 
Un altro aspetto fondamentale della disciplina del price squeezing 
riguarda il problema della disintegrazione verticale, ossia quando il 
servizio finale è offerto sia da un’impresa dominante che da concorrenti 
è possibile che vi siano differenze tecnologiche tali da non consentire 
quell’integrazione verticale che aumenta l’efficienza del prodotto 
finale; in tal caso il prezzo che l’incumbent deve applicare alla propria 
risorsa deve tener conto degli ulteriori costi che il concorrente subisce 
per eliminare o attenuare tale differenza tecnologica. 
Pertanto, osserviamo come la normativa antitrust protegga il 
nuovo concorrente in modo tale da permettergli di entrare nel mercato 
senza subire quelle discriminazioni di natura tecnologica che altrimenti 
gli impedirebbero l’entrata nel mercato stesso. 
Anche per quanto riguarda quest’ultima disciplina notiamo come 
ci sia una grossa diversità di vedute tra l’ordinamento europeo e quello 
americano; infatti, negli Stati Uniti, a seguito di varie sentenze della 
Corte Suprema, richiamate nel capitolo 2, si è avuta una rimodulazione 
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del pratica di “schiacciamento dei prezzi” cercando di farla rientrare nel 
più vasto tema dei prezzi predatori, addirittura, come nel caso linkLine, 
autorizzando le imprese dominanti ad applicare prezzi liberi da vincoli 
concorrenziali nel mercato a monte. Mentre, in ambito europeo, si è 
data piena valenza alla teoria che vede la pratica dello schiacciamento 
dei prezzi come una violazione autonoma regolata dall’art.102 TFUE. 
Inoltre, a partire dal 2008 la compressione dei margini è stata 
annoverata tra gli obiettivi primari del public enforcement comunitario. 
In definitiva, dall’analisi di queste due figure anticoncorrenziali è 
emersa la grande differenza tra l’ordinamento americano ed europeo, 
dovuta non solo al diverso assetto normativo e giuridico dei due 
ordinamenti, ma anche alla opposta visione social-economica che 
sorregge i due sistemi economici. 
In conclusione, emerge la necessità fondamentale, che poi 
rappresenta anche un argomento che accomuna tutti gli operatori del 
mercato attuale, di predisporre una riorganizzazione a livello 
internazionale di tutta la normativa antitrust, al fine di avere una 
disciplina comune da poter applicare a tutti i contratti commerciali di 
tutto il mondo. Ma anche uno sviluppo della dottrina in merito a questo 
problema che, in un mercato globale come quello che si sta cercando di 
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imporre a livello planetario, sembra ancora essere in ritardo rispetto 
all’evoluzione normativa.  
In questa situazione di disorganicità normativa, un intervento 
risolutore potrebbe provenire dall’Organizzazione Mondiale del 
Commercio (WTO), che forte della sua posizione di istituzione sopra le 
istituzioni, potrebbe elaborare un progetto di armonizzazione delle 
varie normative antitrust nazionali, raccogliendo informazioni da più 
ordinamenti e predisponendo un testo a rilevanza planetaria con cui 
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